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RESUMEN 
 
El presente trabajo trata de la idealización y estructuración de un aplicativo móvil cuya 
finalidad es devolverle la sensación de seguridad a quien la utilice. Esta aplicación fue diseñada 
pensando en los ciudadanos de Lima metropolitana y su constante temor a ser víctimas de algún 
acto delictivo. En la última década, el 95% de ciudadanos limeños se sienten inseguros dentro 
de su día a día, sintiendo desconfianza por las autoridades y su entorno social. La aplicación 
YARA busca remediar la poca falta de alternativas de prevención contra delitos que existe en 
la actualidad, ofreciendo un dispositivo que brinde las herramientas necesarias para que los 
ciudadanos se mantengan siempre precavidos y alertas para evitar estas situaciones.  
Para la estructuración de este proyecto, se tomó en cuenta las necesidades más importantes que 
los ciudadanos limeños buscan satisfacer con respecto a la inseguridad ciudadana. Necesidades 
tales como nivel de inseguridad de las zonas, acceso rápido a las líneas de emergencia 
disponibles, ayuda colectiva de la comunidad limeña, entre otras más que formarán y 
fortalecerán una cultura de prevención ante actos delictivos, con colaboración de la comunidad 
y las autoridades.  
 
Palabras Clave: Inseguridad Ciudadana; Aplicativo móvil, Delincuencia; Prevención de 
delitos; Cooperación Comunitaria; Cultura de Prevención.  
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ABSTRACT 
 
This paper is about the idealization and structuring of a mobile application whose purpose is to 
restore the feeling of security to the users. This application was designed with for Lima citizens 
in mind and their constant fear of being victims of some criminal act. In the last decade, 95% 
of Lima citizens feel insecure within their daily lives, feeling distrust of the authorities and 
their social environment. YARA is an application which seeks to remedy the little lack of crime 
prevention alternatives that currently exists, offering an app that provides the necessary tools 
so that citizens always remain cautious and alert to avoid these situations. 
For the structuring of this project, the investigation takes the most important needs that Lima 
citizens seek. Needs such as the insecurity’s level in the areas, quick access to the emergency 
lines, collective help from the Lima community, among others that will form and strengthen a 
culture of prevention against criminal acts, with the collaboration of the community and the 
authorities. 
 
Keywords: Citizen Insecurity; Delinquency; Mobile app, Crime prevention; Community 
Cooperation; Prevention Culture. 
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2. FUNDAMENTOS INICIALES 
 
 2.1 Equipo de Trabajo 
  
2.1.1. Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 
 
 
Integrante Descripción  Funciones principales 
Gianmarco Mejía Estudiante de décimo ciclo de la 
carrera de Administración y 
Negocios Internacionales 
● Entrevistas de interacción de usuarios con cada MVP  
 
● Realizar el análisis de planificación estratégica del proyecto. 
 
● Determinar aspectos relevantes del target de clientes y potencial 
de mercado del proyecto 
 
Felipe Pachas Estudiante de décimo ciclo de la 
carrera de Administración y 
Negocios Internacionales 
● Entrevistas para la validación del problema y el experimento con 
el prototipo de la aplicación 
● Plantear algunas hipótesis 
● Realizar el análisis interno de la empresa 
● Establecer un objetivo general y específicos 
● Elaborar el diagrama de Gantt en base a las metas establecidas 
 
Alejandro Pareja Estudiante de décimo ciclo de la 
carrera de Administración y 
Negocios Internacionales 
● Investigar las tendencias de los usuarios en base a las hipótesis 
planteadas. 
● Desarrollar parte del marco teórico requerido por el presente 
trabajo. 
● Realizar entrevistas, encuestas y otros tipos de estudios que 
recopilen datos a favor de la investigación actual.  
● Supervisar el correcto desarrollo del trabajo de investigación, 
siguiendo los lineamientos y parámetros estipulados. 
● Elaborar análisis de datos de los métodos de recopilación de 
información. 
Dámaris Sotelo Estudiante de décimo ciclo de la 
carrera de Administración y 
Agronegocios 
●  Elaborar y modificar el mockup del app en análisis. 
● Realizar entrevistas, encuestas y otros tipos de estudios a los 
posibles usuarios que recopilen datos a favor de la investigación 
actual.  
● Realizar entrevistas a expertos en Software para la validación de 
la viabilidad del App. 
● Entrevistar a las posibles empresas que podrían colocar publicidad 
en el app. 
 
Santiago Yamamoto Estudiante de noveno ciclo de la 
carrera de Administración y 
Marketing 
● Realizar los diseños y desarrollos de experimentos para realizar 
las debidas validaciones tanto del negocio, como del problema. 
● Efectuar las entrevistas, análisis, encuestas y todos los tipos de 
estudios que se necesitaron para desarrollar la investigación de 
este proyecto. 
● Desarrollo del plan estratégico del proyecto y los debidos análisis 
de los competidores, como también, del entorno externo. 
 
Figura 1. Aporte de cada integrante en la primera entrega 
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2.2 Proceso de Ideación 
2.2.1 Business Model Canvas 
 
Propuesta de Valor: 
 
Alertar acerca de un posible peligro a todos los usuarios registrados con la 
ayuda de otros usuarios. 
  
Segmento de Consumidor: 
 
 
Personas entre los 18 a 55 años que dispongan de un celular con conexión a internet 
remota que trabajen o estudien o tengan que movilizarse frecuentemente. 
 
Socios Claves: 
 
- Personas con Smartphones: 
  
Nuestro principal aliado en el desarrollo exitoso de la aplicación será el mismo 
usuario. Al ser una aplicación gratis y de libre acceso a todas las personas que 
posean un dispositivo móvil, el uso constante del usuario hacia la aplicación es 
fundamental para que el modelo de negocio sea funcional en el tiempo. 
 
 
Figura 2. BMC del negocio 
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- Proveedores de Mapas 
 
Las funciones de la aplicación están ligadas directamente a sistemas de 
navegación que identificarán la ubicación actual del usuario, para de esta 
manera agrupar con un grupo de usuarios cercanos a la zona que también estén 
registrados en la aplicación y se envíe una alerta a todo este grupo de personas.   
 
- Inversionistas 
 
La inversión destinada al desarrollo y mantenimiento de la plataforma es 
fundamental. Por lo que la participación de personas interesadas en invertir 
dinero con este fin será de gran importancia durante toda la vida del proyecto.  
 
- Autoridades Locales 
 
Siendo una aplicación que busca el bienestar social y propiciar un sentimiento 
de seguridad comunitaria, las autoridades locales pueden tomar un papel 
importante complementando la propuesta de valor de la aplicación. Los 
municipios, serenazgos y hasta la misma policía estará notificada de incidentes 
registrados dentro de la aplicación para así crear un apoyo civil a los agentes del 
orden ciudadano. 
 
 
Actividades Claves: 
 
- Creación y desarrollo de la aplicación móvil (Usuarios y Empresas) 
 
La creación de la aplicación y el desarrollo óptimo de sus funciones es fundamental 
para que el usuario obtenga la experiencia deseada al momento de utilizar el aplicativo. 
 
- Actualización constante del aplicativo (Usuarios y Empresas) 
 
Al ser una aplicación que trabaja con datos continuos de usuarios, tiene que estar en 
constante actualización para que tanto los usuarios tengan la información correcta en el 
momento correcta, además de que las empresas tengan la data necesaria para la 
publicidad que requieren.  
 
- Gestionar datos de la comunidad de usuarios (Usuarios) 
 
Es de vital importancia gestionar correctamente la data que la comunidad de usuarios 
registra diariamente, para crear datos estadísticos de zonas de potencial peligro para 
ellos mismo, además de tener un registro de actividad y uso del aplicativo. 
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Canales 
 
- Aplicativo Móvil 
 
Nuestro principal canal hacia con los usuarios y clientes será nuestra plataforma móvil 
en donde tanto clientes como usuarios podrán interactuar junto a las funciones que ellos 
deseen. 
 
- Redes Sociales 
 
Dentro de estas plataformas digitales colocaremos tanto información acerca del 
aplicativo como contenido de valor relacionado a la función y las problemáticas que 
busca disminuir el mismo.  
 
 
- Marketing Boca a Boca 
 
Creamos la aplicación teniendo en mente que el usuario pueda adquirir una sensación 
de seguridad al usarla, y esto genere satisfacción en él. De esta manera, con sus 
recomendaciones dentro de su entorno social, nuestra comunidad de usuarios 
continuará creciendo.  
 
- Anuncio en Adwords para empresas 
 
Manejo de adwords y analytics para que las empresas interesadas puedan solicitar 
información del servicio.  
 
- Página Web 
 
Creación de una plataforma web para que el usuario pueda informarse de manera 
completa y sencilla de todas las funciones, planes y beneficios que el aplicativo ofrece. 
 
Recursos Claves 
 
- Usuarios Activos 
 
Los usuarios activos son quienes le darán vida a este aplicativo con sus contribuciones 
constantes que ayudarán a crear comunidades fieles al aplicativo. 
 
- Plataforma móvil para la creación de anuncios publicitarios  
 
La plataforma debe de adaptarse a las necesidades del cliente. Es decir, si el cliente 
desea poner su marca en una zona geográfica y en una hora determinada, este podrá 
tener acceso a anuncios según sus especificaciones.  
 
- Algoritmos de la aplicación 
 
La correcta funcionalidad del aplicativo es primordial. Por ello, los algoritmos con los 
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que se encuentre diseñada siempre deben de estar en constante actualización y 
desarrollo. 
 
Relación con los clientes 
 
 
- Altamente Automatizado. 
 
El cliente podrá, de manera autónoma y sencilla, utilizar las funciones que YARA 
ofrece sin inconvenientes. 
Costos 
 
 
- Salarios 
 
Salarios del personal contratado para el desarrollo del proyecto. 
 
- Gastos Comerciales 
 
Gastos varios que se vean involucrados en la concertación de ventas, contratos y 
reuniones. 
 
- Gastos de Marketing 
 
Gasto por distintos métodos publicitarios para dar a conocer a un número mayor de 
personas el proyecto.  
 
- Gastos Operativos 
 
Costo por el mantenimiento de la plataforma y su correcto funcionamiento, además del 
costo por utilización de los servicios de geolocalización y mapas. 
. 
 
 
Ingresos 
 
- Pago por membresía Premium 
 
Ingresos percibidos los usuarios interesados en adquirir funciones con mejor desarrollo 
para su aplicativo.  
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2.2.2 Explicación del Modelo de Negocios 
 
Yara es un aplicativo móvil creado para incentivar la cooperación ciudadana en contra de la 
creciente inseguridad que se vive día a día dentro de la sociedad limeña. Como se sabe, la ola 
criminalística dentro de la zona de Lima metropolitana va en aumento, con lo que la sensación 
de seguridad de los civiles limeños cada vez es más baja. Por ello, el principal motivo de la 
creación de esta aplicación es el lograr que las personas puedan ayudarse unas a otras ante una 
situación de un posible peligro, siempre velando por la seguridad propia de nuestros usuarios. 
 
Partiendo de la problemática expuesta, el usuario podrá usar el aplicativo móvil para mandar 
una alerta de un posible peligro a otros usuarios que se encuentren cerca de su ubicación actual. 
Esto creará una sensación de cautela y motivará a los demás usuarios a estar atentos para no 
ser víctimas de posibles asaltos, hurto de pertenencias u otro tipo de situaciones en los que se 
expongan tanto sus objetos personales como ellos mismos.  
 
En adición a esto, Yara ofrecerá una versión pagada que contará con más beneficios para los 
usuarios interesados en adquirirla. Esta versión podrá ser descargada por un costo mensual, 
para que el usuario por dicha cantidad, pueda disfrutar de una experiencia más completa del 
aplicativo.    
 
 
 
2.2.3 Justificación de la escalabilidad del modelo de negocio elegido. 
 
YARA es una aplicación móvil que gracias a que se apoya en la tecnología, logra que el coste 
de enviar un mensaje a un usuario sea el mismo que enviarlo a miles de usuarios, siempre que 
estén conectados a la red, esto hace que además de que el servicio sea rápido, también ofrezca 
un alcance rápido para el cliente interesado. En adición a esto, presenta un alcance con 
posibilidades amplias ya que se desarrolla dentro de un concepto de escalamiento online y un 
enfoque global, lo que facilita su acceso a distintas partes del territorio nacional e incluso 
internacional. El enfoque dentro de la problemática no se limita solo a un solo espacio 
geográfico, puesto que el problema que YARA busca atacar existe en la sociedad mundial, lo 
que da una visión de expansión global a largo plazo bastante prometedora.  
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3. Validación del modelo de negocio 
3.1. Descripción del problema que se asume que tiene el cliente 
 
Dentro de Lima Metropolitana existe una problemática común al momento de estar en un lugar 
público y estar utilizando sus teléfonos celulares, puesto que el ciudadano está afectado por la 
constante sensación de inseguridad que percibe y posee la idea de que puede ser víctima de un 
robo en cualquier momento. Según reportes del Instituto Nacional de Estadística e Informática 
(INEI), el 95.5% de habitantes de la ciudad de Lima viven con la sensación de inseguridad 
ciudadana durante su día a día. En adición a ello, se indica que el 14.6% de la población limeña 
ha sido víctima de un robo a su móvil durante ese año.  
Además, se sabe que 2 de 3 ciudadanos puede evitar un robo de este tipo, puesto que puede 
alertar a la posible víctima de un peligro futuro al que se pudiese ver expuesto; sin embargo, el 
miedo a represalias en contra de ellas es el principal motivo por el cual no logran advertir a 
otras personas sobre estos posibles hechos delictivos.  
3.1.1. Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema 
 
Consideramos que existe un segmento muy grande de personas que día a día se encuentran con 
diferentes situaciones de peligro que, por estar adecuadamente alerta en el momento oportuno, 
pudieron salvar sus pertenencias y alejarse de la situación de peligro, sin embargo, muchas 
veces podríamos ayudar a otros sin necesidad de alertar al asaltante de que lo estamos haciendo, 
para evitar cualquier represalia contra nosotros. Yara se encargará de, incógnitamente, alertar 
a los usuarios cercanos, con la menor cantidad de movimientos que podrían alertar a los 
asaltantes. Para validar la existencia del problema se realizó entrevistas a diferentes personas 
dentro de nuestro segmento objetivo seleccionadas cualitativamente por cada integrante del 
grupo, a los cuales, se le realizarán diferentes preguntas que nos permitan obtener una mayor 
cantidad de información que nos permita determinar si efectivamente es un problema que afecta 
a gran parte de las personas en nuestro país o no.  
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a. Entrevistas a usuarios 
 
● ¿Has sido víctima o has conocido a alguien que ha sido víctima de algún robo o 
situación peligrosa dentro de la zona en que regularmente te encuentras? 
● ¿Crees que la inseguridad ciudadana es un problema en el Perú? 
● ¿Cuántas veces has sido víctima de robo? 
● ¿Crees que las autoridades encargadas realizan un buen papel combatiendo a los 
ladrones y bandas criminales? 
● En un grado de Satisfacción en donde 1 es poco satisfecho y 5 muy satisfecho ¿Qué tan 
satisfecho te encuentras con la labor de la policía? 
● Con respecto a tu ruta diaria. ¿Cuál crees que es el lugar donde te encuentras en mayor 
peligro? 
● ¿Alguna vez alguna persona te alerto sobre alguna situación de peligro? 
● Si la respuesta es sí. ¿Nos podrías comentar cómo sucedió esto? 
● Con un grado de satisfacción donde 1 es poco satisfecho y 5 muy satisfecho. ¿Qué tan 
satisfecho con la seguridad te encuentras en el transporte "público" (micros, buses, 
colectivos, tren, metropolitano)? 
● ¿Alguna vez has tenido que tomar acción frente a una situación de peligro? 
● Si la respuesta es Sí. ¿Nos podrías comentar como sucedió? 
 
b. Entrevista al experto 
 
● ¿Usted cree que la inseguridad ciudadana es un problema en la actualidad? 
● ¿Quién cree que son los verdaderos culpables de que la inseguridad en el país vaya en 
aumento? 
● ¿Cómo se siente actualmente con la seguridad que brindan las entidades encargadas? 
● ¿Cómo podríamos reconocer una situación de peligro? 
● ¿Qué acciones debemos de tener en caso de estar frente a una situación de peligro como 
un robo? 
● ¿Cree que es importante que las personas se unan para combatir la inseguridad 
ciudadana? 
● Generalmente los estudiantes estamos muy expuestos a robos en los medios de 
transporte. ¿Cuál cree que es el principal problema? 
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● Y ¿Cuál cree que podría ser la solución para poder reducir estos altos índices de hurtos?  
● Si reconozco a un asaltante ¿Qué tan peligroso cree que sería para mí sí alertó a los 
demás del posible peligro que tienen al lado? 
● ¿Qué recomendaría hacer en ese momento en que se reconoce a un asaltante en un 
transporte o en una zona transitada en donde hay mucha gente desprevenida? 
● ¿Cree que las personas somos responsable de que nos suceda algún hurto o robo menor? 
3.1.2. Análisis e interpretación de resultados 
 
Dentro del experimento obtenido, las personas entrevistas para la validación del 
problema, se obtuvo grandes resultados. En dichos resultados se pudo corroborar que 
el problema que se busca solucionar con respecto a la inseguridad ciudadana y la baja 
sensación de seguridad en Lima por parte de los ciudadanos es un factor real y 
característico en ellos.  
 
Estos resultados pudieron recopilar información que sirvió no solo para la validación 
de la problemática planteada, sino que, a su vez, pudo aclarar nuevas necesidades de 
los potenciales usuarios con respecto al tema que se les planteó.  
 
Los principales aprendizajes que se obtuvieron fueron: 
 
 
 Aprendizaje según Entrevistas Interpretación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
N°1 
Sensación 
de 
Inseguridad 
● Más del 95% de los 
encuestados cree que la 
inseguridad ciudadana es un 
problema en la sociedad. 
● Más de 78% de la población 
no esta contento con las 
autoridades encargadas de 
detener a los ladrones. 
● Las personas quieren unirse 
para ayudar a combatir los 
problemas de seguridad en el 
Perú. 
● Muchos reconocen que ellos 
mismos, muchas veces, dejan 
su seguridad en segundo 
lugar por estar distraídos. 
● Cada vez más peruanos están 
preocupados por la seguridad 
ciudadana.  
● La inseguridad ciudadana es 
un problema que afecta a 
todos los distritos de Lima. 
 
 
 
 
 
● Más del 60% de los expertos 
cree que la cooperación 
ciudadana es una buena 
solución para poder reducir la 
inseguridad ciudadana.  
● Algunos expertos comentan 
que la coperación ciudadana 
es buena pero si es que se 
logra reconocer la situación. 
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N°2 
Cooperativi
dad 
Ciudadana 
● Si las personas logran unirse, 
podrían espantar de los 
transportes públicos, a los 
carteristas o reducir robos 
menores. 
● Primero cuidar la vida de las 
personas, antes de sus 
pertenencias. 
● En ciertos casos, alertar o 
ayudar a otra persona podría 
tener repercusiones hacia la 
persona, por esto, algunos 
expertos recomiendan, 
primero, asegurar tu 
situación antes de ayudar a 
otra persona. 
 
 
 
 
 
 
 
 
N°3 
Alertas 
sobre 
posibles 
peligros 
● Cerca del 52% de los 
entrevistados recibieron 
alguna alerta que les permitió 
tomar precauciones. 
● Aproximadamente el 80% al 
recibir una alerta, 
automáticamente, asegurar 
sus cosas o hicieron caso de 
las indicaciones dadas por el 
emisor de la alerta. 
● La acción que más se realiza 
al recibir una alerta es 
asegurar nuestras cosas. Lo 
que quiere decir, que por lo 
general no estamos atentos de 
ellas. 
● Muchas de las personas 
buscan ayudar 
desinteresadamente a otras y 
ayudan a prevenir 
situaciones peligrosas. 
● Las personas van distraídas y 
desconfiadas, a veces, no 
captan a tiempo la alerta. 
● Los ladrones atacan al más 
desprevenido. 
 
 
 
N°4 
Conocimien
to del 
usuario de 
opciones de 
seguridad 
tecnológicas 
● 82.6% de los entrevistados, 
no tiene conocimiento de las 
diferentes aplicaciones en el 
mercado acerca de seguridad 
ciudadana. 
● El 100% de las aplicaciones 
dedicadas a la seguridad 
ciudadana en el Perú, 
funcionan después de haber 
sucedido una situación 
peligros, en vez de 
prevenirla.  
● Las aplicaciones que apoyan 
con la seguridad ciudadana 
no hacen mucha publicidad 
de sus servicios. 
● Los usuarios prefieren usar 
su tiempo, durante la estadía 
en el transporte público, en 
usar redes sociales. 
 
 
 
 
 
N°5 
Confianza 
en 
autoridades 
● El 78.3% de los entrevistados 
no cree que las autoridades 
encargadas realizan una 
buena labor cambiando a los 
ladrones y bandas criminales. 
● Las leyes no apoyan en la 
labor del policía, muchas 
veces, se toman acciones 
contra el efectivo policial por 
● Las autoridades no 
desempeñan una labor 
adecuada para luchar contra 
la inseguridad. 
● La mayoría de nuestros 
posibles usuarios siente que 
no ha sido apoyado, por las 
entidades encargadas, una 
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detener a tiros a un ladrón 
que poseía arma de fuego. 
● Las leyes peruanas son tan 
débiles que los ladrones salen 
a los días de ser arrestados. 
● Cerca del 60% de los 
entrevistados creen que la 
policía realiza una pésima 
labor. 
vez realizado el acto 
delictivo.  
● Muchas veces los policías o 
serenazgos no están 
preparados para hacerse 
cargo de una situación de 
peligro. 
● Las personas no denuncian 
los delitos por lo que al 
atrapar al ladrón no se le 
encuentran cargos. 
 
 
 
 
N°6 
Reducción 
de robos 
● Más del 70% de los expertos 
entrevistados nos 
comentaron que las alertas 
anónimas reducirían 
notablemente los robos en los 
transportes públicos y 
privados. 
● Los expertos creen que 
nuestra aplicación es muy útil 
para prevenir robos y alertar 
a las personas.  
● Las alertas sencillas y 
anónimas son uno de los 
métodos más eficaces para 
alertar a los usuarios de 
alguna situación de peligro. 
● Las personas en los 
transportes públicos y 
privados, por lo general, van 
muy distraídos de sus 
pertenencias. 
 
 
 
 
N°7 
Cooperació
n de 
autoridades 
● Será importante contar con la 
cooperación de las entidades 
encargadas con la seguridad 
ciudadana. 
● El 80% de los expertos cree 
que la aplicación ayudará a 
reducir los índices de robos 
en la ciudad. 
● Muchas veces los robos se 
dan a personas que se 
encuentran distraídas. 
● Mientras más rápida y 
sencilla sea la aplicación 
tendrá mucho más impacto 
para poder reducir los índices 
de robo en Lima 
Metropolitana 
   Figura 3. Aprendizaje de las entrevistas 
Al analizar una por una nuestras entrevistas, pudimos notar la gran cantidad de personas que, 
al igual que nosotros, tenían estos problemas con respecto a la seguridad ciudadana. Asimismo, 
al presentarle nuestro proyecto fueron muy buenos los comentarios que surgieron a través de 
las entrevistas. Todo esto se debe al gran aumento de la inseguridad en el Perú. Gracias a todo 
esto, hemos podido validar la existencia de este problema. 
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3.2. Descripción del segmento de clientes:  
 
Value Proposition Canvas del Usuario 
 
Figura 4. Mapa de empatía 
 
Nuestros usuarios buscan una opción en sus vidas que les brinde la sensación de sentirse 
seguros en la calle. Esto se debe a que la gran mayoría de usuarios han sido víctimas y/o testigos 
de algún acto delictivo en algún momento de su vida. Esto refuerza el sentimiento de 
inseguridad colectiva que habita dentro de la sociedad.  
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Los cuadrantes del mapa de empatía se dividen en:  
Alegrías 
- Sensación de seguridad 
-  Poder ayudar a alguien que lo necesite sin resultar perjudicado 
- Tranquilidad de estar en la calle 
Frustraciones: 
- Robo al paso 
- Temor a ser agredido 
- Hurto 
Tareas: 
- Utilizar sus celulares en la calle 
- Transitar por las calles con sus pertenencias 
 
Dentro del mapa de valor se realiza la conexión con este análisis y se llega al resultado de que 
en:  
 Creadores de Alegrías: 
- Aplicación de alertas para avisar peligros cercanos 
- Alertas anónimas  
- Comunidad cooperativa contra la delincuencia 
 
 Aliviadores de Frustraciones: 
- Alertas precautorias sobre algún peligro 
- Alertas anónimas para no sufrir represalias 
- Comunicación directa a las autoridades. 
 Productos y servicios: 
- Llamadas al servicio de emergencia 
- Aplicaciones de Alerta 
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3.2.1. Tamaño de mercado: 
 
 Tamaño de Mercado  
 
Al realizar la estimación de mercado potencial para la aplicación, se tomó como fuente de 
información externa al Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI); y como fuente 
interna a los resultados obtenidos en las entrevistas de validación de proyecto y los resultados 
obtenidos en los Concierge realizados a lo largo del proyecto.  
 
Las variables de segmentación fueron elegidas de la siguiente manera y por los siguientes 
motivos:  
 
1. Población de Lima Metropolitana (Fuente: INEI) 
El aplicativo tiene como objetivo cubrir toda la zona de Lima Metropolitana dentro de 
su fase inicial de funcionamiento.  
 
2. Población de Lima Metropolitana con Celular Smartphone (Fuente: INEI) 
La aplicación estará disponible en plataformas móviles que sólo se encuentran 
disponibles en celulares de denominación Smartphones. 
 
3. Personas entre 18 a 55 años de edad (Fuente: INEI) 
Ha sido el público seleccionado para el proyecto según la frecuencia de uso que tiene 
este grupo de la población en su teléfono celular.  
 
4. Percepción de Inseguridad en Lima Metropolitana (Fuente: INEI) 
Es uno de los factores más determinantes dentro de nuestro modelo de negocio, debido 
a que nos centramos en brindar la sensación de inseguridad que este segmento de 
posibles clientes ha perdido o siente de manera escasa.  
 
5. Aceptación de uso de la App (Fuente: Entrevistas de validación de proyecto) 
Se obtuvo la aceptación de los entrevistados en base a la demostración de su uso y la 
finalidad que busca brindar a los usuarios. 
 
6. Afiliación a la Membresía Premium: 
Se explicó las modalidades de una versión pagada de la aplicación con una mejor 
experiencia de uso y nuevas y exclusivas funciones. 
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Pirámide de Segmentación del Mercado para YARA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Figura 5. Piramide de segmentacion YARA 
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3.3 Descripción de la solución propuesta  
 
3.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio  
 
Hipótesis 1: 
Conceptos 
Hipótesis Los usuarios se sienten identificados con la problemática existente que la 
aplicación busca resolver 
Cuadrantes a 
validar 
Propuesta de valor 
Método Entrevistas 
Métrica Porcentaje de usuarios que han sido víctimas de robo o conocen a alguien 
que lo fue 
Criterio de 
éxito 
Más del 85% de los usuarios aseguran haber sido víctima de robo o 
conocer a alguien que lo ha sido 
Resultado 100% de los entrevistados fueron víctima ellos mismos de algún robo y 
también conocen a personas que han sido víctimas. 
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Aprendizaje y 
decisiones 
La inseguridad ciudadana es un tema muy delicado en la actualidad, es 
indiferente y llega o llegará, lamentablemente, a cada uno de los 
peruanos en alguna ocasión, si no es a ellos mismos, tendrán un conocido 
que sí fue asaltado. Por esto, es necesario que nosotros mismos nos 
empecemos a cuidar. Muchas veces somos nosotros quienes nos 
exponemos a estos delincuentes al mantenernos sin cuidado de nuestros 
objetos personales, por lo que esta aplicación ayudará a alertar en caso 
algún usuario se percate de alguna situación de peligro y para recordar a 
esa persona distraída, que es necesario que guarde ya sus pertenencias o 
puede ser víctima de un posible robo. 
 
 
Hipótesis 2: 
Conceptos 
Hipótesis Las personas entrevistadas aceptaron el precio sugerido por la membresía 
Premium de YARA 
Cuadrantes a 
validar 
Ingresos 
Método Concierge 
Métrica Porcentaje de entrevistados que estarían dispuestos a pagar por este 
servicio 
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Criterio de 
éxito 
Mas de 20% de usuarios entrevistados pagaría por usar este servicio 
Resultado El 40% aproximadamente de los usuarios pagaría para publicitar su 
marca en un aplicativo como el nuestro.  
Aprendizaje y 
decisiones 
Para esto, es necesario medir el impacto para poder realizar una 
estimación de a cuantas personas podemos llegar. Necesitamos realizar 
un precio a ofrecer a nuestros clientes, teniendo en cuenta, las funciones 
adicionales que podemos ofrecer. 
 
 
Hipótesis 3: 
Conceptos 
Hipótesis Los usuarios prefieren reportar los incidentes en el transporte público de 
manera anónima 
Cuadrantes a 
validar 
Propuesta de valor 
Método Entrevistas 
Métrica Usuarios que prefieran reportar incidencias de manera anónima 
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Criterio de 
éxito 
Más del 70% de los usuarios prefieren reportar desde la aplicación de 
forma anónima 
Resultado 100% de los encuestados prefiere realizar alertas, para ayudar a los 
demás en caso de una situación de peligro, anónimamente. Esto para 
poder proteger su identidad y que el posible atacante no tome 
repercusiones sobre el emisor del mensaje. 
Aprendizaje y 
decisiones 
Es importante que se proteja totalmente la integridad de la persona que 
emite el mensaje. Asimismo, debemos de resaltar la necesidad de que el 
instrumento de alerta, es decir, los botones dentro de la aplicación se 
mantengan lo más ocultos posibles. 
 
Hipótesis 4: 
Conceptos 
Hipótesis Los usuarios utilizan las redes sociales como fuente de información para 
nuevas aplicaciones 
Cuadrantes a 
validar 
Canales 
Método Anuncios por redes sociales 
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Métrica Porcentaje de usuarios que se registraron al aplicativo móvil al ver una 
publicidad en las redes sociales 
Criterio de 
éxito 
Más del 20% de los usuarios se descargaría la aplicación gracias a la 
publicidad por redes sociales 
Resultado Más del 20% de los usuarios se descargará la aplicación gracias a la 
publicidad encontrada en redes sociales 
Aprendizaje y 
decisiones 
Las personas prefieren usar las redes sociales en sus momentos de ocio y 
son ahí, en donde mayormente se enteran de las nuevas apps que ofrece 
el mercado. Debido a esto, nuestro trabajo en redes sociales debe de ser 
constante para poder llegar a una mayor cantidad de personas y evitar los 
que sucede con las otras aplicaciones dedicadas a la seguridad ciudadana 
y ser conocidos por un gran número de usuarios. 
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Hipótesis 5: 
Conceptos 
Hipótesis Las personas no se sientes satisfechos con la seguridad que ofrecen en su 
actual distrito o zona 
Cuadrantes a 
validar 
Relación con el cliente 
Método Entrevistas  
Métrica Porcentaje de usuarios insatisfechos con la seguridad de su distrito 
Criterio de 
éxito 
Menos de 25% de usuarios satisfechos con la seguridad existente en su 
distrito 
Resultado Solo el 12.5% de los entrevistados creyeron que la seguridad en su 
distrito  
Aprendizaje y 
decisiones 
Ninguno de los entrevistados se encuentra satisfecho con la seguridad en 
sus distritos. Cerca del 50% de ellos piensan son indiferentes a la 
seguridad que ofrecen las entidades encargadas. Muchas veces los 
encargados de la ley no están adecuadamente preparados o no pueden 
llegar a tiempo, por la naturaleza del acto, para poder hacerse cargo de 
alguna situación de peligro. 
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Hipótesis 6: 
Conceptos 
Hipótesis Los usuarios se sentirían satisfechos con aplicaciones como la nuestra en 
el mercado 
Cuadrantes a 
validar 
Propuesta de valor 
Método Mock Up  
Métrica Porcentaje de usuarios que se encuentran satisfechos con la existencia de 
aplicaciones parecidas a la nuestra en el mercado. 
Criterio de éxito El 70% de los usuarios que se encuentran satisfechos con la existencia de 
aplicaciones parecidas a la nuestra en el mercado. 
Resultado El 93.8% de los entrevistados, se siente muy satisfecho o satisfechos con 
aplicaciones como la nuestra en el mercado 
Aprendizaje y 
decisiones 
Sin lugar a dudas, aplicaciones como la que ofrecemos brindan una 
posibilidad a las personas de mantenerse un poco más a salvo en el 
transcurso de un lugar a otro. Lo más importante y en lo que creemos es 
en la capacidad de la gente que tiene por ayudar a los demás y nos 
basamos en eso para crear Yara. Ahora debemos de trabajar con nuestros 
usuarios para mantener a todos alertas durante sus viajes 
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Hipótesis 7: 
Conceptos 
Hipótesis Los usuarios prefieren que la aplicación también se actualice sin 
necesidad de depender de las alertas de otros usuarios 
Cuadrantes a 
validar 
Actividades Claves 
Método Entrevistas 
Métrica Número de usuarios que desean que la app sea automatizada  
Criterio de 
éxito 
50% de los usuarios no desean que la app solo depende de alertas 
emitidas por los otros usuarios. 
Resultado Más del 50% de los usuarios desean que la aplicación no solo dependa de 
las alertas generadas por otros usuarios para informar otros peligros 
Aprendizaje y 
decisiones 
La aplicación debe de tener mayores funciones que solo el sistema de 
alertas generadas por otros usuarios. Se debe integrar un nuevo número 
de funciones para que sea más dinámica. 
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3.3.2. Diseño y desarrollo de experimentos que validen 
Durante nuestro día a día estamos expuestos a la constante inseguridad dentro de la ciudad de 
Lima y, a pesar, de nuestros constantes esfuerzos por tratar de mantenernos seguros y alertas, 
muchas veces no somos los capaces de detectar una situación de peligro a tiempo. Yara es una 
aplicación gratuita, en la cual, los usuarios que hayan descargado la aplicación, puedan alertar 
a otros usuarios que se encuentren dentro de un rango específico alrededor de ella de alguna 
posible situación de peligro ya sea dentro de un transporte público o en las calles. La aplicación 
contará con 3 botones los cuales tendrán mensajes personalizados (dependiendo de la 
gravedad), que llegarán a los celulares de los usuarios más cercanos, con total discreción y 
totalmente en el anonimato. En cuanto a lo monetario, si bien la aplicación será gratis, se usará, 
también, como medio para publicitar ciertas marcas que estén ligadas al tema de seguridad, 
protección y cuidado personal, en primera instancia. Estas marcas aparecerán recomendando a 
los usuarios a tener mucho cuidado con sus alrededores, una vez un usuario activo haya 
apretado uno de los 3 botones de seguridad, lo que permitirá mantener en el anonimato al 
usuario emisor y a generar vistas para las marcas con las que se trabajarán. 
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Diseño y desarrollo de MVPs 
 
Métodos a utilizar 
 
En cuanto a los métodos que utilizaremos en este proyecto están las intenciones de descarga a 
través del landing page y la demostración del prototipo junto a la experiencia de uso a través 
de entrevistas a posibles usuarios. Esto con la finalidad de darles un primer acercamiento a 
nuestro proyecto y comience a generar data y posibles mejoras a realizar. Posteriormente, se 
establecerán los posibles criterios mínimos de éxito y las diferentes métricas a utilizar en cada 
experimento. De este modo, generamos una base de datos más grande y posibles “early 
adopters”. Basándonos en los conocimientos, adquiridos en las clases de los cursos a lo largo 
de la carrera, se analizarán e interpretarán todos los resultados obtenidos utilizando la Matriz 
de Validación de hipótesis, lo cual, nos dará como resultado una serie de aprendizajes y 
posibles pivots a realizar.  
 
MVP 1 
Experimento 1: Entrevistas en base al diseño de Mock Up App 
  
Objetivo del experimento 
El objetivo de este experimento es dar a conocer nuestro proyecto, del cual, se generarán 
comentarios de primera mano de nuestro target, así tendremos un feedback real de los posibles 
usuarios de “Yara”. Asimismo, se expondrá un primer Mock Up para poder analizar sus 
primeras impresiones de este proyecto con la finalidad de poder realizar los cambios necesarios 
que se adapten más al estilo de vida de ellos y que permita ser una aplicación que acompañe el 
día a día de nuestros usuarios. Todo esto con la finalidad de ser una aplicación atractiva para 
nuestros clientes y que estén interesados en publicitar su marca dentro de nuestra aplicación. 
Diseño del experimento 
Empleamos un método de selección cualitativo, el cual, nos permitió seleccionar a nuestro 
público objetivo para poder realizarle una entrevista. Esta última cuenta con dos preguntas 
filtro que funcionaran como una afirmación o negación a la primera selección utilizada. De este 
modo, podríamos asegurar, con un alto grado de confianza, que las personas a las cuales 
entrevistamos se encuentren dentro de nuestro público objetivo. Una vez haya culminado las 
preguntas filtro, se procederá a realizarle preguntas acerca de la inseguridad que existe en 
nuestro país. Posteriormente, se enseñará nuestro primer prototipo para analizar la primera 
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reacción de nuestros posibles usuarios. Finalmente, esta información se utilizará para poder 
validar nuestras hipótesis con el fin de lograr los objetivos propuestos al inicio de este 
experimento.  
Creamos el mock up con las funciones principales que la aplicación busca cubrir. Este prototipo 
fue presentado a potenciales usuarios para que prueben su funcionalidad y nos comenten sobre 
sus opiniones, recomendaciones, quejas, comodidad y experiencia de uso. 
Enlace del Mock Up https://marvelapp.com/5bi1dig 
Preguntas filtro 
Pregunta 1: ¿Crees que existe inseguridad en la zona en que habitualmente transitan? 
Pregunta 2: ¿Alguna vez tú, algún conocido o familiar han sido víctima de algún tipo de robo? 
Preguntas para validación 
Pregunta 3: En un grado de satisfacción en donde 5 es muy satisfecho y 1 es poco satisfecho 
¿Cómo te sientes con la actual seguridad de tu distrito o zona en que habitualmente transitan? 
Pregunta 4: ¿Con qué frecuencia has sentido que te encuentras en alguna situación de peligro 
durante tu día a día? 
Pregunta 5: ¿Alguna vez has reconocido a algún ladrón o persona que generalmente causa 
problemas dentro de la zona en que comúnmente transitas? 
Pregunta 6: ¿Cómo reaccionaste al conocerlo? 
Pregunta 7: ¿Cuántas veces has sido víctima de algún tipo de robo? 
Pregunta 8: ¿Sientes que las entidades públicas de seguridad ciudadana brindan un buen 
servicio a la comunidad? 
Pregunta 9: En un grado probabilidad en donde 5 es muy probable y 1 es poco probable ¿Qué 
tan probable sería que ayudes a una persona en caso se estar presentes en una situación de 
peligro? 
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Pregunta 10: En un grado probabilidad en donde 5 es muy probable y 1 es poco probable ¿Si 
pudieras alertar a la gente de alguna situación de peligro, sin que se exponga tu identidad y en 
total sigilo, ayudarías a las demás personas a mantenerse atentos? 
Pregunta 11: ¿En qué situación crees que te encuentras en mayor peligro mientras te 
movilizas? Pondéralos, en donde, 1 es una situación de poco peligro y 5 de mucho peligro 
Pregunta 12: En un grado de satisfacción en donde 5 es muy satisfecho y 1 es poco satisfecho 
¿Cómo te sentirías con una aplicación como nuestra propuesta en el mercado? 
Pregunta 13: ¿Descargarías nuestra aplicación y nos ayudarías a alertar a la gente en caso de 
detectar alguna situación de peligro? 
Pregunta 14: ¿Crees que la gente esté dispuesta a pagar por el uso de esta aplicación? 
Pregunta 15: En un grado probabilidad en donde 5 es muy probable y 1 es poco probable ¿Qué 
tan probable crees que los estudiantes usen esta aplicación en su día a día? 
Pregunta 16: ¿Cómo te sentirías con una aplicación como esta en el mercado? 
Pregunta 17: ¿Qué más te gustaría encontrar en nuestra aplicación? 
Adjunto en la sección de Anexos, se deja el detalle de las entrevistas realizadas para esta 
evaluación. 
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Imágenes del Mock Up mostrado 
Pantalla de Inicio     Pantalla de Registro 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pantalla de Perfil     Alertas Emitidas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 7. Pantalla de Inicio Figura 6. Pantalla de registro 
Figura 8. Pantalla de perfil Figura 9. Alertas emitidas 
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MVP 2: Fan page y Landing Page 
Experimento 1: 
Objetivo del Experimento: 
Se busca poder tener métricas del interés e interacción de los usuarios potenciales y de la 
aceptación que estos le dan a la aplicación.  
Diseño del Experimento: 
Se creó una página informativa acerca del aplicativo en Facebook. Busca informar a potenciales 
usuarios acerca de las funciones, objetivos, datos estadísticos y beneficios que la aplicación 
posee y en los cuales busca brindar su servicio. A su vez, busca crear interacción indirecta del 
usuario hacia el aplicativo, concretamente con el concepto de este. Observando sus reacciones 
y opiniones ante el contenido publicado, para tener como feedback constante y usarlo en el 
proceso de mejora continua de la aplicación.  
En la primera parte del experimento se desarrolló la página de Facebook con un alcance 
orgánico para observar cómo se desenvuelve la página dentro del entorno más cercano. 
Plataformas Link 
Facebook www.facebook.com/yaraoficialperu 
Página Web yaraperu.wixsite.com/yara 
Foto de Portada de la página en Facebook 
 
Figura 10. Foto de portada de la página en Facebook 
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Tablero de Anuncios de la Página YARA Perú 
Experimento 2: 
 
Figura 12. Resultado de experimento 
Figura 13. Post de la página de Facebook 1 Figura 11 Post de la página de Facebook 2 
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La segunda parte de este experimento se basó en el diseño de una plataforma web que se le dio 
la función de Landing Page En ella, se buscó conocer la intención de descarga de la aplicación 
por medio de los usuarios, y también conocer la proporción de usuarios interesados en adquirir 
una versión más completa de la misma aplicación.  
Para el crecimiento de la página de Facebook y del tráfico del público en el landing page, se 
recurrió a los anuncios pagados dentro de la plataforma de Facebook. Mediante estos anuncios, 
con un link adjunto que redirigía a los potenciales usuarios al landing page, se pudo tener un 
panorama con mayor claridad para la constatación de supuestos y la toma de decisiones. 
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En adición a ello, se utilizaron nuevas fuentes de material audiovisual para poder llamar de 
forma más atractiva a los usuarios de las redes sociales. 
Figura 14. Publicidad de YARA 1 Figura 16. Publicidad de YARA 2 
Figura 15. Publicidad de YARA 3 
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Imágenes del Landing Page: 
  
 
División “Inicio” 
División “Cliente” 
 
 
 
Figura 17. División de  inicio del Landing Page 
Figura 18.  División cliente del Landing Page 
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División “YARA PRIME” 
 
División “Contacto” 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 19 División YARA PRIME del Landing Page 
Figura 20. División de contacto del Landing Page 
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3.3.3. Análisis e interpretación de los resultados 
MVP 1 
Experimento 1: 
Realizamos las entrevistas para poder analizar, en primera mano, los comentarios de nuestro 
target. En la cual, se realizó una serie de preguntas que nos permiten acercarnos un poco más 
al problema y poder validar que, efectivamente, la inseguridad ciudadana es un problema en la 
actualidad. Al analizar la primera parte de nuestras entrevistas, pudimos validar que la 
inseguridad realmente es un problema en el Perú y algo se tiene que hacer para poder reducir 
los altos índices actuales, llegando a ser el 100% de nuestros encuestados los que han llegado 
a ser víctima de robos. 
 
Figura 21. Resultado de experimento 1 pregunta 2 
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Figura 22. Resultado de experimento 1, pregunta 3 
Una vez validado el problema, proseguimos en la validación de nuestro modelo de negocio. 
Para esto volvimos a hacer encuestas, pero ahora, mucho más a profundidad, con preguntas 
que nos podrían dar un resultado más cercano a lo que nosotros buscamos para realizar un 
adecuado análisis. Gracias a esto, nos pudimos dar cuenta de cosas muy importantes. 
 
Figura 23. Resultado de experimento 1, pregunta 8 
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Figura 24. Resultado experimento 1, pregunta 14 
 
Figura 25. Resultado experimento 1, pregunta 13 
Dentro de los resultados más sorprendentes, nos dimos cuenta de que el 100% de los 
encuestados no se siente seguro con el servicio que ofrecen las entidades dedicados a la 
seguridad pública. En adición a esto, tenemos que aumentar los altos índices de corrupción 
policial que existe en nuestro país, por lo que, la policía está muy mal vista para nuestros 
usuarios. Asimismo, pudimos determinar la preferencia de nuestro público objetivo, con 
respecto al costo de adquisición de nuestra aplicación. Tuvimos varias respuestas muy 
interesantes, pero, sobretodo, nos llamó la atención los diferentes precios, muy igualados en 
porcentaje, que nuestros usuarios eligieron para YARA. Por otro lado, pudimos determinar 
también, una suerte de intención de compra de nuestros primeros usuarios. A través de una 
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pregunta, con cierto tono de compromiso, pudimos determinar cuantas personas estarían 
dispuestas a descargar nuestro proyecto y comenzar a ayudar a las personas a mantenerse alerta 
en las calles de Lima.  
MVP2: 
Experimento 1:  
Llevamos a cabo la creación de una página dedicada a la publicación de información acerca de 
nuestro aplicativo y temas relacionados a ello, para poder visualizar el interés e interacción que 
mostraban los posibles usuarios de manera orgánica. En un análisis de tan solo 2 días pudimos 
obtener estos resultados. 
Podemos visualizar que la interacción de la página de Facebook, en tan solo 2 días de creación 
de la misma, presenta un crecimiento continuo y positivo. Todo esto nos da a entender que la 
propuesta de la aplicación es de interés del usuario y desea saber más de ella.  
Variables como la cantidad de interacciones con las publicaciones y alcance de la publicación 
nos da señales de un amplio interés en un público que no ha sido mayormente influenciado a 
realizar este tipo de acciones.  
Figura 27. Visitas de la publicación en 
Facebook 
Figura 26. Me gusta de publicación en 
Facebook 
Figura 29. Interacciones de publicación en 
Facebook 
Figura 28. Alcance de la publicación en 
Facebook 
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Experimento 2: 
Debido a la publicidad pagada y al concepto que se quiere expandir en los posibles usuarios, 
las publicaciones tuvieron una aceptación bastante favorable. Las métricas aumentaron 
considerablemente según el avance del tiempo de promoción de las publicaciones de la página.  
El alcance de las publicaciones aumentó en un 488.4% con respecto al final del experimento 
n°1. 
 
Al igual que la cantidad de likes que obtuvo la página de facebook, que obtuvo un aumento del 
80.73% hasta el momento de hacer este reporte. 
 
Figura 30 Alcance la otra publicación en Facebook 
Figura 31 Cantidad de Me gusta en publicación de Facebbok 
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Con respecto a landing page, se confirmó que existe una intención de descarga por parte los 
usuarios redirigidos a la página.  
 
Figura 32. Personas con intención de descargar la APP 
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En paralelo, se realizaron publicaciones en facebook que tenían un llamado a la acción de: 
“Descárgalo ya” a través de un link. Esto nos permitió tener data de las últimas 8 semanas en 
cuánto a engagements (reacciones, comentarios, compartir, etc.) pero más importante, el 
número de clics en el link donde se determinó el llamado a la acción. De esta manera tenemos 
una población de interacción, pero también de descargas de aplicación que complementa lo 
mostrado en la primera parte de nuestro concierge. 
 
Por un lado, tenemos 433 intenciones de descargas avaladas al 100%. Asimismo, tenemos en 
total 3296 interacciones de los últimos post publicitados con 91 comentarios y 41 publicaciones 
en donde se compartió el contenido. Estos datos complementan y terminan de cerrar la 
validación para las intenciones de descarga. 
  
Figura 33. Interacción de las personas 
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3.3.4. Aprendizaje de las validaciones 
MVP 1 
Experimento 1: 
Las entrevistas son muy reveladoras para poder determinar en primera mano el comentario de 
personas que se asemejan mucho a nuestro target. Dentro de todos los aprendizajes que tuvimos 
con este experimento, pudimos resaltar: 
● Si bien un alto porcentaje de usuarios determinaron un precio significativo por nuestra 
aplicación, nosotros nos mantenemos en la idea de que la seguridad de los peruanos no 
tiene precio, por lo que nuestra aplicación se mantendrá gratis para nuestros usuarios y 
se buscarán empresas que deseen publicitarse, a través de los mensajes predeterminados 
que les llegaran a las personas, para poder financiar y generar ingresos.  
● La gente no confía en las entidades públicas de seguridad, ellos creen que es necesario 
que las personas comiencen a unirse para poder hacerse cargo de reducir los índices de 
robos y hurtos, sobretodo, durante el traslado hacia nuestros hogares. Yara llega en el 
momento perfecto en donde podremos unir una necesidad del mercado (seguridad) con 
una aceptación masiva por aplicaciones que te ayuden a hacer más fácil tu vida. 
Mantenerte alerta nunca tuvo tantos ojos. 
● Lo principal para que nuestros usuarios participen efectivamente en nuestra aplicación 
es la confidencialidad. Todos los mensajes que salen y llegan a nuestros usuarios deben 
de ser totalmente incógnitos y de fácil acceso. Esto para poder evitar que se dé con el 
responsable del mensaje, para que así, se pueda mantener la identidad de las personas 
emisora de la alerta y protegerla en el caso de que algún delincuente quiera tomar 
acciones sobre ella.  
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MVP 2: 
Experimento 1: 
Los resultados fueron bastante prometedores, considerando que no utilizamos una fuente de 
publicidad pagada. 
Dentro de los feedbacks del segundo experimento podemos concluir lo siguiente: 
● Crear un Landing Page para que los usuarios con un interés genuino puedan solicitar 
mayor información de la aplicación. 
● Creación de otros canales dentro de las Redes Sociales (Instagram y YouTube) 
● Si bien el crecimiento orgánico de la página de Facebook no es nada decepcionante, se 
decidió pagar publicidad para expandirnos a potenciales nuevos usuarios y de esta 
manera, expandir nuestro proyecto a más partes de Lima Metropolitana. 
● Realizar videos explicativos para fortalecer el entendimiento de las funciones y 
objetivos de la aplicación. 
 
Experimento 2:  
Debido a lo visto en los resultados de las métricas brindadas por el Fanpage creado, se pudo 
obtener como aprendizaje lo siguiente: 
● La publicidad pagada por Facebook es una herramienta de gran utilidad para la llegada 
de nuestro público objetivo dentro de las plataformas digitales. 
● Se necesita continuar pagando publicidad para poder llegar a un mayor número de 
usuarios. 
● El landing page confirmo que hay intenciones de descarga de la aplicación por parte de 
los usuarios.  
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3.4. Plan de Ejecución del Concierge 
3.4.1. Diseño y desarrollo de los experimentos  
 
Experimento 1: Landing Page  (yaraperu.wixsite.com/yara) /   
(https://www.facebook.com/yaraoficialperu)  
 
Se realizó el desarrollo de un landing page de la aplicación YARA, en donde se explica las 
funciones que estarán disponible dentro de la aplicación para los usuarios en el momento de su 
lanzamiento. De esta manera, logramos que el potencial usuario de la aplicación se familiarice 
de la manera más rápida y sencilla con el concepto básico que representa YARA y pueda 
obtener toda la información necesaria para que se genere el interés de uso en él o ella. Este 
landing page se divide en 4 partes fundamentales: Inicio, Quienes somos, Usuarios, Yara 
Prime, y Contactos. Estas divisiones fueron creadas con la finalidad de explicar al usuario la 
idea que quiere implementar YARA tanto en usuarios normales como Usuarios Prime. De esta 
manera, el potencial usuario y/o cliente tiene la información de manera directa y transparente. 
En la parte de “Contacto”, se agregó una sección donde el usuario podía dejar sus datos y 
marcar si es que la idea le interesaba y deseaba descargarla, o no le generó el interés suficiente 
como para descargarla. De esta forma se buscó analizar la predisposición de los usuarios en la 
utilización del aplicativo.  
 
Para poder lograr generar tráfico dentro de la página se pagó publicidad en anuncios por medio 
de la página de YARA en Facebook, publicando distinto contenido gráfico junto a enlaces que 
redirigen el tráfico de usuarios del fanpage directo al landing page.  Esto tenía como objetivo 
principal, poder generar más visitas en la página web, y por ende, lograr mayor intenciones de 
utilización de la aplicación de los usuarios.  
 
Imágenes del Landing Page: 
División “Inicio” 
        Figura 34. Prototipo experimento 2 
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División “Cliente” 
 
División “YARA PRIME” 
Figura 35 Prototipo experimento 2 
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División “Contacto” 
 
 
Experimento 2: Entrevistas a Usuarios 
 
Se desarrolló un formato de entrevistas con preguntas claves para validar el interés de 
adquisición del servicio que YARA ofrece. Estas entrevistas fueron desarrolladas con los 
objetivos principales de:  
 
- Validar la intención de compra del servicio de la aplicación. 
- Recopilar ideas de mejora para el servicio de YARA empresas. 
- Validar el precio pretendido por Yara Prime. 
 
El formato elaborado para estas entrevistas buscó recopilar lo más concreto que las personas 
entrevistadas pensaban acerca del servicio ofrecido y del aplicativo en sí. Por dicho motivo, 
además de realizar un conjunto de preguntas, también se desarrolló un mock up de la aplicación 
móvil, para que el potencial cliente tenga una experiencia de uso directa y vea cómo funcionará 
el aplicativo una vez esté implementado en su totalidad. 
 
La realización de las entrevistas fue de manera presencial, a personas dentro de nuestro 
segmento de mercado.  
 
  
Figura 36 Prototipo experimento 2 
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Las preguntas adicionales con respecto a las entrevistas realizadas en el periodo anterior fueron 
las siguientes: 
 
Pregunta 1: ¿Qué opinas de la nueva presentación de la aplicación junto a sus nuevas funciones?  
 
Pregunta 2: Según lo que ha escuchado, ¿Estarías dispuesto a pagar s/5.00 por todos estos beneficios 
adicionales dentro de un Plan Prime?  
 
En adición a esto, se elabora un mock up con el concepto de ser el prototipo de lo que sería la 
versión inicial del aplicativo móvil YARA. (Enlace: marvelapp.com/5bi1dig) 
 
Figura 37. Prototipo experimento 2 
 
3.4.2. Análisis e interpretación de los resultados  
 
Experimento 1:  
 
Al realizar el primer experimento, se pudo visualizar una buena aceptación de los potenciales 
usuarios con respecto a la idea del proyecto. Como se explicó en la parte del diseño del 
experimento, se buscaba poder tener una visión más clara y poder tener una base sobre lo cual 
basar el cómo se desarrollará el crecimiento de la aplicación en el tiempo. Además, se buscó 
diferenciar el interés de los usuarios con intención de descargar la aplicación de manera gratuita 
y los que tenían la intención de adquirir un plan premium. El experimento se dividió en semanas 
para poder analizar el desarrollo de la intención de descarga de los usuarios durante un tiempo 
determinado. 
 
 
 
 
 
 
 58 
Semana 1: 
Se obtuvo un resultado de 102 intenciones de descarga dentro del landing page 
aproximadamente, indicando el interés de los usuarios en adquirir la aplicación. De este 
resultado se logró extraer el interés de 16 potenciales usuarios interesados en adquirir el plan 
pagado. Esto se reforzó con entrevistas presenciales realizadas durante esta semana.  
En adición a esto, en este periodo de tiempo se realizó entrevistas a empresas como potenciales 
clientes del servicio de publicidad que se ofreció al principio del proyecto. Sin embargo, se 
presentaron dificultades (dificultad en la segmentación correcta de empresas, poca 
disponibilidad de empresas para discutir la propuesta ofrecida, diversas respuestas tanto 
positivas como negativas ante el modelo de negocio) lo cual dejó con un pronóstico poco 
favorable en los primeros años el sistema de alertas publicitadas.  
 
Semana 2: 
 
Se obtuvo un resultado de 208 intenciones de descarga dentro del landing page 
aproximadamente, dentro de las cuales 58 personas realizaron click en el botón referente a la 
descarga versión Prime.  
En esta semana se empezó a pagar publicidad de las publicaciones de la página de facebook, 
adjuntando un botón que direccionaba al usuario al landing page para que pueda expresar su 
intención de descarga, si es que el proyecto le generaba interés.  
 
Semana 3: 
 
El resultado de esta semana fue de 128 intenciones de descarga, con un número de 27 personas 
interesadas en la membresía Prime.  
En esta semana también se generó publicidad pagada en la página de facebook, sin embargo, 
presentamos problemas por problemas con el pago de la publicidad, por lo que las 
publicaciones con publicidad pagada se vieron afectadas en su alcance, y por este motivo, 
también se vio afectado el tráfico de personas al landing page.  
 
Semana 4: 
 
El resultado de esta semana fue de 178 personas interesadas en descargar la aplicación, con 46 
personas de este número interesadas en la membresía prime.  
En esta semana, se implementó una nueva red social en Instagram donde también se publicó y 
se pagó por la promoción dentro de esta red, a la misma vez que se pagó publicidad en la página 
de Facebook. Las publicaciones en ambas redes sociales tuvieron un botón de llamada a la 
acción que direccionaba los clicks hacia el landing page.  
 
Semana 5: 
 
El desarrollo de los anuncios publicitados tanto por Facebook como por Instagram fueron en 
aumento, dando como resultado un alcance de 4500 personas, junto a una intención de descarga 
de 359 personas interesadas en obtener la aplicación, de las cuales 75 piensan adquirir una 
membresía YARA PRIME. 
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Semana 6: 
 
En la semana 6 ocurrió un evento peculiar, una publicación pagada que realizó el equipo de 
YARA logró tener un impacto enorme a comparación de las demás publicaciones. Esto se debe 
mayormente a que el público vio con agrado el nombre de la aplicación, proveniente de una 
jerga muy utilizada dentro de la cultura popular limeña, lo cual generó un alcance inmenso, 
junto a una interacción considerablemente mayor al resto, al igual que las intenciones de 
descarga. Cabe resaltar, que pese al humor de los usuarios, se pudo identificar el interés 
existente en la comunidad con respecto a la propuesta de negocio, además de la respuesta 
positiva que le dan a la aplicación. Este evento nos dio como resultado una intención de 
descarga de la aplicación de 433 personas y el interés de 132 personas en la membresía 
premium.   
 
Semana 7:  
 
En esta semana, dejando de lado el evento peculiar de la semana anterior, el desarrollo de las 
publicaciones junto a las interacciones aumentó. Se logró un alcance de 5195 personas en todas 
las publicaciones, con una intención de descarga de 301 personas.   
 
Semana 8:  
 
Al momento del cierre del concierge, se obtuvo un número de alcance de personas de 4039, 
junto a una intención de descarga de 288 personas interesadas y un interés por el plan premium 
de 88 personas. 
 
 
Cuadro Resumen de los resultados del Concierge  
  
Figura 38. Resumen del Concierge 
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3.4.3. Aprendizajes del concierge.  
 
El aprendizaje obtenido de los concierge realizados se puede dividir en dos partes, el resultado 
y aceptación de la membresía Prime, y la poca favorabilidad del modelo de negocio anterior 
debido a que la aplicación está en un proceso del inicio del crecimiento y aún no posee una 
base de datos de usuarios atractiva para las empresas para que puedan invertir dentro de este 
modelo anteriormente propuesto.  
Por otro lado, se observó que la aplicación tiene una gran aceptación por parte de los usuarios, 
y sin necesidad de llegar masivamente a todos los usuarios, ni tener demasiado tiempo de 
existencia del proyecto, ya hay usuarios interesados en descargar la aplicación debido a que la 
ven como un complemento útil en su día a día debido a la problemática que busca solucionar.  
 
 
Mensajes de potenciales usuarios interesados: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 39. Interacción en las publicaciones de Facebook 
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Mensajes de potenciales usuarios interesados: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 40. Interacción en otras publicaciones de Facebook 
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Estadísticas de algunas publicaciones: 
 
Figura 41. Estadística de publicaciones 
 
 
 
 
 
4. Desarrollo del plan de negocio 
4.1. Plan estratégico 
4.1.1. Declaración de Misión y Visión 
Misión:  
Ser el principal referente en la prevención ante la delincuencia en la sociedad limeña 
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Visión: 
Incentivar la cooperatividad ciudadana y promover un cultura de prevención ante la 
delincuencia 
4.1.2. Análisis Externo 
La inseguridad en el país es uno de los problemas más importante en la actualidad. Según Expat 
Insider, una encuesta de InterNations, que es una red social que ayuda a conectar a expatriado, 
el Perú es uno de los 15 países más peligrosos para vivir en el mundo. Debido a esto se creó 
esta iniciativa, la cual, consiste en unir a los ciudadanos para buscar una cooperación mutua. 
Para esto es necesario analizar los diferentes factores que afectan a nuestro entorno que podrían 
influenciar en nuestro proyecto, con la finalidad de detectar diferentes oportunidades para 
“Yara” y estar prevenidos en caso de cualquier contingencia que podría afectar el óptimo 
desarrollo de nuestra aplicación. 
 
4.1.2.1. Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de 
proyectos similares locales e internacionales. 
Existen muchas aplicaciones en el mercado que permiten a los usuarios mantenerse un poco 
más alerta; sin embargo, muchas de estas apps sirven para alertar cuando ya eres una víctima, 
sin embargo, “Yara” trata de mantenerse un paso antes de que te suceda algo que ponga en 
peligro tu vida. Asimismo, nuestra aplicación se basa en la cooperación entre usuarios por lo 
que no hay específicamente una competición directa, ya que hemos creado esta aplicación 
basándonos en un océano azul. Debido a esto tomaremos como “directa” aplicaciones que 
funcionan para la seguridad ciudadana. 
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Competencia directa 
 
● Reach: Esta aplicación, permite a los usuarios ser 
notificados acerca de los diferentes incidentes delictivos 
reportados alrededor de donde se encuentran. Se 
alimenta de reportes realizados por los mismos usuarios, 
en donde solo con registrarse y dar los permisos 
adecuados, ya tienes acceso a un pequeño mapa que 
indica lo que está ocurriendo, al darle clic a los avisos 
en el mapa, puedes acceder a diferentes mensajes que 
los mismos usuarios escriben para alertar a las demás 
personas de los acontecimientos cercanos. Además, se puede reportar diferentes alertas, 
objetos sospechosos, consumo o venta de drogas, personas desaparecidas, entre otros. 
Esta aplicación todavía está en desarrollo y el creador Moisés Salazar, un Peruano 
preocupado por la seguridad de los peruanos, busca un apoyo del estado para poder 
terminar su aplicación y que esté al alcance de todos (El Comercio, 2018) 
 
Sin duda alguna esta es sería nuestra “competencia” más cercana, sin embargo, esta 
aplicación avisa de incidentes que ya sucedieron, a diferencia de nosotros, que avisamos 
a las personas en el momento exacto en el cual una actividad sospechosa está 
sucediendo. Esto es por lo que nos diferenciamos de Reach, sin embargo, no buscamos 
ser mejor que otra aplicación dedicada a la seguridad ciudadana, por lo contrario, 
fomentamos el uso de toda alternativa que permita reducir los altos incidencias de actos 
delictivos en el país. 
 
● Alerta Alcom: Esta es una aplicativo que permite a las municipalidades y a un grupo 
de contactos recibir en tiempo real diferentes reportes de los mismos usuarios acerca de 
robos, delitos, pérdidas, entre otros. Durante una emergencia, esta aplicación te permite 
enviar y recibir alertas, en donde también, puede adjuntar fotos, audio o algún mensaje 
todo esto es enviado a las entidades encargadas para que se hagan cargo del problema. 
Permite a sus usuarios una comunicación ágil siempre y cuando tengas acceso a la 
aplicación, es decir, que alguien sea testigo de lo que ocurre y tenga tiempo de notificar, 
enviar fotos o mensajes (Diario Correo, 2018). 
Figura 42. Aplicación Reach 
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Esta aplicación, sin lugar a dudas, ayudaría mucho para 
reportar velozmente una situación de emergencia que esté 
sucediendo en ese momento, por lo que podría significar 
unos minutos extra para que las entidades encargadas 
lleguen al lugar de los hechos y se hagan cargo de la 
situación. Sucede lo mismo que con la aplicación “Reach” 
informa a los usuarios cuando está sucediendo un acto 
delictivo o alguna emergencia, y en cuanto a seguridad, 
son tan rápidos los sucesos que a veces los segundos 
quedan cortos para registrar un suceso. Es por esto, que “Yara” mantiene una propuesta 
de valor única en el mercado, aprovechando esos segundos extra que te pueda dar un 
usuario unos asientos más atrás en el transporte público para que guardes tu celular a 
tiempo, te mantengas alerta y evites un hurto o una situación de peligro sin lamentar las 
pérdidas. 
 
Competencia indirecta 
 
● Mi Policía: En México, existe una aplicación que permite 
al usuario de manera interactiva, tener información del 
“cuadrante” en donde se encuentra, en donde el usuario 
puede realizar llamados en caso de emergencia (Google 
Play, 2019). 
 
● Cuadrante:  En Colombia, con esta aplicación el 
usuario podría conectarse en tiempo real con la policía 
nacional para pedir auxilio o reportar alguna situación 
sospechosa en su “cuadrante” o área en donde se 
encuentra. Esta aplicación está conectada directamente 
a los dispositivos móviles de los policías a cargo, sin 
necesidad de marcar un número.  
Figura 43. Aplicación Alerta 
alcom 
Figura 44. Aplicación mi 
policía 
Figura 45. Aplicación cuadrante 
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● JM Emergencias, Miraflores, S.O.S. Alto al crimen y Alerta Surco: En Perú, se 
utilizan diferentes aplicaciones que trabajan directamente con las diferentes 
municipalidades de Lima y funcionan para poder comunicarse con la central de 
emergencia de cada municipio. Esta aplicación te permite enviar fotos y videos, así 
como también, compartir tu ubicación exacta para que la autoridad es puedan llegar al 
lugar en donde se realizó la alarma. Además, se pueden enviar mensajes que informen 
a ciertos contactos que estás en una situación de peligro, recibir noticias y contactar a 
otras instituciones para poder acudir a ellos en alguna situación de peligro. Otra de las 
facilidades que te brindan estas aplicaciones es poder reportar calles que se encuentren 
en mal estado, jardines o parques descuidados, semáforos en mal funcionamiento, entre 
otros.  
  
 
Competencia potencial  
En esta sección hablaremos de una aplicación que representa a un grupo de apps que tienen un 
sistema similar de funcionamiento. Qué si bien no son realmente una competencia para “Yara” 
podrían evolucionar o mejorar en el tiempo para ofrecer una propuesta de valor que compita 
con nuestro proyecto.  
 
● BSafe “Never Walk Alone”: Esta aplicación permite 
compartir, en vivo, tu ubicación y que determinados 
contactos que compartan la aplicación puedan seguir tu 
recorrido. Adicionalmente cuenta con un botón de pánico 
que contacta automáticamente con tus usuarios 
predeterminados. Cuenta, también, con un sistema de falsa llamada, que permite salir 
Figura 46. Competencia: JM Emergencias, Miraflores, Alto al crimen y Alerta 
Surco 
Figura 47. Aplicación Bsafe 
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de situaciones que podrían llegar a ser incómodas para ciertos usuarios. (Google Play, 
2019) 
 
● App Locker: Este aplicativo te permite proteger las 
aplicaciones que quieras mediante un patrón y una 
pregunta secreta. Esto permite una doble seguridad 
que podrías usar en información personal importante o 
aplicaciones que están anexas a alguna tarjeta o cuenta 
bancaria. 
 
● App Cerberus Anti Robos: Esta aplicación te brinda 
la posibilidad de poder recuperar tu celular perdido o robado, 
sonar alarmas en el celular, bloquear diferentes accesos y 
eliminar datos remotamente, realizar fotografías para ubicar 
al ladrón, control remoto del móvil y mandar alertas 
automáticas. Lo que ha hecho más famosa a esta aplicación es 
la fiabilidad y precisión con la contamos al usarla  
 
Matriz de Competidores 
De acuerdo a la investigación de la competencia realizada, se elaboró un análisis basado en la 
matriz de competidores, para poder evaluar a YARA respecto al resto de competencia directa 
que actualmente existe en el mercado.   
 
Como se puede observar, la matriz de competidores de YARA nos da a conocer que, dentro de 
los factores considerados para el éxito, la aplicación de alertas de prevención se ubica por 
encima de sus demás competidoras. Esto nos indica que la aplicación posee un correcto enfoque 
respecto a su ventaja competitiva y frente a sus competidores.   
Figura 48. Aplicación App Locker 
Figura 49. App Ceberus 
Anti Robos 
Figura 50. Matriz de competidores 
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Análisis PESTEL 
 
Político 
 
Durante los últimos años, específicamente entre el 2013 y 2018, se ha notado un gran 
incremento en cuanto a la delincuencia en el país. El año pasado, el 39.6% de los Peruanos 
creían que el principal problema del país era la delincuencia. Aún no se tienen números para 
poder analizar completamente este año, sin embargo, ya se puede evidenciar un notable 
aumento de la delincuencia en el país. Durante el 2018, la percepción de la inseguridad era 
superior al 85% a nivel nacional (MININTER, 2018), cifra la cual ha ido en aumento durante 
el actual año debido a los constantes acontecimientos ocurridos. En la actualidad, en todo el 
Perú se vive con una constante preocupación por la inseguridad que hay en nuestras calles, 
transportes e incluso casas, por lo que se necesita optar por otras alternativas para poder hacer 
frente a la delincuencia en el país. Según el diario virtual de La República (2018) afirma que 
“El Perú es el segundo país con las cifras más altas de inseguridad” y hasta ahora, no existe un 
esfuerzo notable por las autoridades de nuestro país en hacerse cargo de este notable problema 
en nuestro país. 
  
Económico 
 
En cuanto a la economía, el PBI en el Perú, crecerá 3.5% durante el 2019, siendo la guerra 
comercial, que existe en la actualidad entre Usa y China, el factor que más afecta el crecimiento 
del mismo (El Peruano, 2019). Esto generará una puerta para que más peruanos cuenten con 
un smartphone y sean un posible usuario de propuestas como la nuestra. Asimismo, el 
presupuesto para pagar los servicios que ofrecen las diferentes empresas de telecomunicaciones 
se ha reducido notablemente frente a otros años, lo cual permite el acceso a smartphones nuevos 
segmentos de la población, lo que proporcionalmente, incrementa el uso de aplicativos móviles.  
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Sociocultural 
 
Como se sabe, los celulares han generado un cambio notable en la vida de los usuarios, día a 
día, se incorporan más funcionalidades que permiten facilitar la vida de las personas. Según la 
Osiptel, en Lima Metropolitana el 91.2% de los hogares cuentan con un smartphone. Sin 
embargo, existe una gran brecha cultural, ya que en las zonas rurales de nuestro país, solo existe 
una penetración del 38.2% de los mismos por lo que se espera que en los próximos años se 
presenten mayores proyectos regionales que permitan el acceso a internet en zonas alejadas a 
la capital que ayuden a revertir esta cifra (El Comercio, 2019). En cuanto a la delincuencia, 
más del 26% de los Peruanos hemos sido víctimas de la inseguridad y no es raro escuchar que 
en los lugares donde ocurrió esto, otras personas al alrededor ya habían detectado la señal de 
peligro pero no pueden alertar o no se atreven debido a la posibilidad de poner en riesgo su 
vida. Cada día que pasa la inseguridad en el país se va acentuando y mientras que las 
autoridades no toman cartas sobre el asunto, las personas están empezando a alzar la voz y 
exigiendo que se haga algo para castigar efectivamente a los delincuentes. En un entorno más 
cercano, son cada día más las personas que deciden hacerse ellos mismos cargo de su propia 
seguridad, por lo que una aplicación como “Yara” permitiría a los usuarios mantenerse alertas 
en cualquier momento y fomentaría el apoyo mutuo entre peruanos para poder reducir 
notablemente los índices de criminalidad, causados, generalmente, por la desatención o 
descuido de las personas en lugares públicos.  
 
Tecnológico 
 
Es común escuchar día a día que el equipo celular que tenemos está fallando o que presenta 
algún problema que dificulta el óptimo desempeño del mismo. Actualmente, grandes empresas 
como Apple y Samsung han sido multadas por la obsolescencia programada de sus dispositivos 
móviles (El Español, 2018). Esto genera una serie de acontecimientos que podrían perjudicar 
el óptimo desempeño de una aplicación como la que ofrecemos, por lo que un fallo en tu celular 
durante un momento específico, podría significar que nuestra aplicación no llegue a 
comunicarte a tiempo sobre alguna situación de peligro.  
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Legal 
 
Según lo expresa la Sunarp (2019), en las políticas para aplicaciones móviles y web. 
 
“La información recolectada a través de nuestro servidor, se deberá utilizar únicamente 
con fines informativos, que permitan informar acerca de los diferentes servicios que 
ofreceremos en nuestra aplicación, esta información deberá ser compartida con la 
Sunarp. Al acceder a la aplicación el usuario deberá aceptar que la Sunarp compartir su 
información con otras entidades públicas en el Perú que lo soliciten dentro de los límites 
y restricciones del ordenamiento jurídico Peruano, conforme a los señalado en el Texto 
Único Ordenado de la Ley de Telecomunicaciones, aprobado por Decreto Supremo 
N°013-93-TCC y el Texto Único Ordenado de su reglamento, aprobado por Decreto 
Supremo N° 020-2007-MTC, así como la Ley N° 29733 y su reglamento aprobado por 
Decreto Supremo N° 003-93-JUS.”  
 
Con respecto a los derechos de propiedad intelectual,  
 
“La Sunarp autoriza al Usuario a utilizar y visualizar los contenidos y/o los elementos 
insertados en la Aplicación exclusivamente para su uso personal, y no lucrativo, 
absteniéndose de realizar sobre los mismos cualquier acto de descompilación, 
ingeniería inversa, modificación, divulgación, enlace, o suministro.” 
4.1.3 Análisis Interno 
 
Figura 51. Matriz EFI 
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La matriz arroja un resultado de 2,85, el cual es superior a la media (2,5), de acuerdo al 
resultado esto indica que YARA puede aprovechar las fortalezas y minimizar sus debilidades. 
 
Sustento de las Fortalezas y Debilidades 
 
● F1 Interconectada con los principales centros de atención de riesgo 
Esta característica es muy importante, debido a que si los usuarios se encuentran en una 
situación de riesgo solo tendrán que presionar un botón y esto mandará una alerta a las 
municipalidades más cercanas prioriza el caso y vayan al lugar del incidente. 
● F2 brinda incentivos por cierta cantidad de reporte de incidencia 
Nuestra aplicación al tener contratos con empresas a cambio de publicidad, hará que a 
la vez se puedan brindar incentivos como descuentos en lugares específicos por cada 
cincuenta reportes de incidencias. Esto generará que haya una comunidad de usuarios 
más activa y con ganas de reportar. 
● F3 precio competitivo 
La aplicación costaba un sol al principio, pero replanteando mejor decidimos que fuera 
gratis, ya que los ingresos los obtendremos nuestros socios que serán las empresas con 
las cuales haremos contratos. 
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● F4 Información de incidentes en tiempo real para los centros de respuesta 
Como se mencionó anteriormente, esta opción está vinculada a centros como 
municipalidades, bomberos, ambulancias, etc. Esto con el fin de llegar a tiempo al lugar 
exacto donde está ocurriendo el reporte. 
● F5 Plataforma personalizada para los usuarios 
Esta es una fortaleza que tendremos ante las demás aplicaciones de inseguridad 
ciudadana, ya que al momento de hacer un reporte, aparecerán stickers de súper héroes 
por haber contribuido a una buena causa, previniendo de los demás usuarios sobre el 
peligro que está cerca. 
● D1 Dependencia a los proveedores para la programación y mejora de la aplicación 
Este es una gran debilidad, ya que un proveedor puede decidir ya no trabajar con 
nosotros si así le parece mejor. Por otro lado, estableceremos contratos en plazos no 
menor a 2 años. También estaremos siempre en la búsqueda de más proveedores, ya 
que, si se va el actual proveedor con el que trabajados, podemos elegir rápidamente otro 
y así no quedarnos a la espera de encontrar más. 
● D2 La tecnología que usamos es replicable y existente en el mercado 
La elaboración de la aplicación no es difícil, es por ello que con un capital establecido 
se puede desarrollar igual o mejor a que tenemos, por ello debemos estar siempre 
innovando para posicionarnos como aplicación líder en el sector. 
● D3 Dependencia absoluta del usuario 
Nuestro negocio si está ligado y depende del reporte de los usuarios constantemente 
para que nuestros clientes puedan tener negocio con nosotros. Por otro lado podemos 
minimizar esto si es que diversificamos con aplicación parecidas que satisfagan la 
necesidad a de acuerdo a cada institución independientemente. 
● D4 Empresa sin reconocimiento, ni experiencia en el mercado 
Lanzar esta plataforma virtual al mercado no significa que vaya a tener éxito, más aún 
si no se tiene experiencia en el rubro. Por otro lado, haciendo las validaciones 
correspondientes tenemos una certeza de que si se podrá lograr con un poco más de 
esfuerzo el reconocimiento en un mediano plazo en los habitantes de la ciudad de Lima. 
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● D5 Uso de aplicativo móvil solo en la ciudad de Lima 
Esta es un limitante por el momento, ya que dentro de nuestros objetivos a largo plazo 
está el de llegar a más departamentos del Perú, dándonos la posibilidad de aumentar en 
gran cantidad la participación de mercado, además de hacer contratos con nuevas 
empresas que no se encuentren solo en Lima. 
Análisis Externo: 
Se ha determinado que al ser el valor final mayor al promedio (2,5), se puede afirmar que la 
propuesta de la empresa generará que las oportunidades, reduzcan de manera eficiente las 
amenazas del sector. 
 
Sustento de Oportunidades y Amenazas: 
 
● O1 Alto índice de inseguridad fuera de centros educativos  
Este factor es una oportunidad clave no solo para nosotros como aplicación sino para 
los usuarios, ya que la cantidad de robos en transporte público, afuera de centros de 
estudio, trabajo, entre otros, cada vez es mayor, pero con la ayuda de esta aplicación se 
podrá prevenir muchos de esos actos delictivos. 
 
● O2 Aumento de estudiantes cada año que pueden ser víctimas de robo 
Cada año ingresan más estudiantes a colegios, institutos, universidades, entre otros 
centros educativos. Muchos de los estudiantes lamentablemente no viven cerca a su 
centro de estudios, por lo que se tienen que movilizar mayormente en transporte público 
para ahorrar dinero, pero el riesgo de ser asaltados fuera del centro de educativo como 
Figura 52. Matriz EFE 
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en el transporte en el que se movilizan. Por ello esta es una oportunidad para desarrollar 
este aplicativo con el fin de minimizar la cantidad de robos. 
 
● O3 Poco posicionamiento de aplicaciones similares en el mercado 
Actualmente existen aplicaciones que tiene como fin reducir o alertar la inseguridad 
ciudadana de algunos distritos. Cabe destacar que estas aplicaciones no son muy 
conocidas por los usuarios, por ello vemos una oportunidad para posicionarnos como 
empresa líder en el sector. 
 
● O4 Celulares con GPS cada vez es más común 
Los celulares con GPS no brindan la posibilidad de que las instituciones o familiares 
sepan de la ubicación de los usuarios en caso estos se encuentren en una situación de 
peligro. Por ello vemos una oportunidad que los Smartphone traigan implementada esta 
aplicación. 
 
● O5 Diversos programas de financiamiento de Startups 
Esta es una oportunidad ya que nos ayudará a impulsar desde el lanzamiento de la 
aplicación hasta que esté posicionada, ya que actualmente no se cuenta con mucho 
capital para invertir. Pero si nos financiamos con estas empresas podremos captar y 
desarrollar un mejor plan para llegar a los usuarios, ya sea por medio de redes sociales 
tv, radio, etc. 
 
● A1 Mas municipalidades con la capacidad de desarrollar sus propias aplicaciones 
En la actualidad ya existen aplicación en Lima que han sido creadas por 
municipalidades, por ejemplo, está la de alerta surco que ve la parte de Santiago de 
surco y la Miraflores. Así como estas municipalidades pudieron desarrollar estas 
aplicaciones, otras también lo pueden hacer y por ello se convierte en una amenaza, ya 
que podría haber mas competencia en el mercado. 
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● A2 Falta de regulación para la entrada de nuevos competidores 
No existen regulaciones que impidan el ingreso de estas aplicaciones que vayan 
relacionadas al tema de la inseguridad ciudadana. Es por ello que, así como nosotros, 
no solo municipalidades, sino también estudiantes pueden desarrollar aplicativos con la 
misma función. 
 
● A3 Necesidad de innovación constante para mantenerse en el mercado 
La innovación es la principal estrategia funcional a la cual debemos darle prioridad, ya 
que, si no innovamos, otras aplicaciones como Miraflores, alerta surco o nuevas podrían 
quitarnos gran parte de participación de mercado, lo cual llevaría mucho tiempo tratar 
de recuperar. 
 
● A4 Pocas zonas de Lima con acceso gratuito a internet 
El proyecto ya dirigido a las personas que viven en Lima, el el problema es que hay 
muchos distritos y algunos no cuentan con acceso a internet, lo cual dificulta el poder 
tener llegada a ese pequeño segmento de personas. 
 
● A5 Instituciones públicas que son nuestros socios claves poseen poca digitalización 
y una incipiente base de datos 
Este problema podría mejorar si se trabaja de forma conjunta, ya que el propósito de la 
aplicación es brinda esta información (base de datos) a las empresas que son nuestros 
socios. 
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Matriz IE: 
MEFI PROMEDIO: 2.85  
MEFE PROMEDIO: 2.95 
 
Figura 53. Matriz IE 
     Después de realizar el análisis interno y externo, realizamos la matriz IE, la cual según los 
puntajes obtenidos en la matriz EFE Y EFI, dio que nos encontramos en el cuadrante V, el 
cual dice que debemos aplicar estrategia de “Desarrollarse selectivamente para mejorar”. 
Esto quiere decir que nos centraremos en elaborar estrategias para proteger, conservar y 
mantener,  
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4.1.4 Análisis FODA 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Figura 54. Análisis FODA 
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4.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 
 
4.1.5.1 OBJETIVOS 
Objetivo general:   
Desarrollar una aplicación móvil de alerta contra la delincuencia e inseguridad ciudadana para 
Lima Metropolitana. 
Objetivos específicos: 
● Disminuir los robos al paso en los distritos más inseguros de la ciudad de Lima en los 
próximos 3 años. 
● Lograr posicionamiento como alternativa principal contra la inseguridad en los distritos 
más inseguros de la ciudad de Lima en los próximos 3 años. 
● Disminuir la cantidad de actos delictivos concretados en 20% para la ciudad de Lima 
en los próximos 3 años. 
● Generar una base de información sobre ocurrencia de delitos en los diferentes distritos 
de la ciudad de Lima. 
● Generar convenios en materia de seguridad con las principales entidades a cargo de 
combatir la delincuencia para la ciudad de lima.  
● Lograr aumentar la comunicación entre los ciudadanos de determinados distritos de la 
ciudad de lima y los respectivos municipios para generar sinergias. 
● Aumentar la cooperación ciudadano-gobierno en determinados distritos en los 
próximos 3 años. 
● Lograr conciliar contrataciones con al menos 5 empresas o entidades gubernamentales 
en el primer año de operación. 
● Añadir un servicio de publicidad para empresas en un periodo de 3 años teniendo una 
base de datos de clientes amplia.  
● Contribuir con la disminución de actos delictivos en Lima Metropolitana. 
● Validar los reportes registrados por usuarios. 
● Determinar la cantidad de empresas con las que trabajaremos al mes.  
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4.1.5.2 Estrategia genérica 
 
Las estrategias genéricas de YARA serán las de diferenciación y enfoque por segmentación. 
 
Diferenciación:  
Actualmente existen aplicación en algunos distritos de lima con el fin de combatir la 
inseguridad ciudadana. Nuestra aplicación también tiene el mismo fin, pero lo diferente que se 
hará será que esta plataforma generará una comunidad permanentemente activa entre usuarios, 
además que estará personalizada al momento de alertar y reportar. Cabe destacar que las 
aplicaciones ya existentes no cuentan con estas características. Además, contará con funciones 
de mayor calidad y desarrollo que sus competidoras, debido al desarrollo conjunto de nuestros 
aliados estratégicos y el amplio nivel tecnológico que estos poseen.  
 
Enfoque Segmentación:  
Debido a se enfocará dentro de un segmento del mercado, es decir Lima metropolitana. Dentro 
de este segmento nos enfocaremos en los usuarios que quieran prevenir o reportar incidencias 
fuera de su centro de estudios, laboral, hogar, etc. Es por ello que trabajaremos también con 
empresas que sera nuestros clientes, las cuales estarán ubicadas en Lima. Esto con el fin de que 
cada reporte que se haga sea de manera anónima y a la vez el reporte promocione alguna de las 
empresas que serán nuestros clientes.  
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4.1.5.3 Estrategia FO, DO, DA Y FA 
FODA CRUZADO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Figura 55. Foda cruzado 
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4.1.5.4 Metas 
Metas Corto Plazo: 
● Hacer conocida nuestra aplicación a través de publicidad en redes sociales. 
● Incrementar el número de usuarios que descarga nuestra aplicación 
● Incentivar y fidelizar al usuario mediante incentivos que se otorgaran los primeros 
meses de lanzamiento de la aplicación 
● Crear un ambiente de confianza con nuestros clientes (empresas). 
Metas Largo Plazo: 
● Posicionarnos como aplicación líder en el mercado 
● Expandirnos a más ciudades del Perú 
● Aumentar en un 50% la cartera de clientes 
● Desarrollar nuevas funciones que permitan que la aplicación sea más eficiente y 
atractiva para el usuario. 
4.1.6 Formalización de la empresa 
  
Se estimó un tiempo de duración del proceso de formalización, donde se ejecutarán los 
siguientes trámites:  
 
1. Realización de la declaración de voluntades. 
2. Establecimiento de la constitución de la empresa como una Sociedad Anónima 
(S.A), con un aporte igualitario entre los creadores de la empresa y futuros 
accionistas. Dentro de este proceso se definirá a los miembros integrantes del 
directorio y al gerente general de la empresa.  
3. Realización de la búsqueda y establecimiento del nombre oficial de la empresa.  
4. Desarrollo de la minuta de constitución de la sociedad. De esta manera, se estará 
oficializando los cargos de los principales ejecutivos de la empresa.  
5. Entregar del aporte de cada uno de los miembros de la sociedad, sean de carácter 
monetario o inmuebles.  
6. Oficialización de la escritura pública ante la notaría elegida para llevar los 
procesos legales correspondientes a la formalización.  
7. Entrega de la documentación correspondiente a la inscripción de la sociedad en 
registros públicos de personas jurídicas de la SUNARP. 
8. Entrega del RUC por parte de la SUNAT, para la obtención de datos como 
personas jurídicas inscrita oficialmente dentro del sistema tributario peruano.  
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4.1.7      Diagrama de Gantt de las metas propuestas 
 
Figura 56. Diagrama de Gant de las metas propuestas 
 
 Proyección de ventas 
 
Para la realización de la proyección de ventas, se utilizó los resultados obtenidos del concierge 
realizado durante 4 semanas del aplicativo en la versión Prime, debido a que es la versión que 
percibe ingresos. Estos resultados fueron sometidos a la fórmula de pronóstico en Excel, lo 
cual nos dio como resultado los usuarios que tendríamos al término de cada mes durante los 
años de duración del proyecto.  
 
En adición a esto, se investigó la tasa de abandono promedio de los aplicativos en los cuales 
los usuarios mantienen una membresía mensual, para poder calcular el número de posibles 
usuarios que cancelen su suscripción mensual. Según el portal informativo de movilizate.net, 
indica que la tasa promedio de un aplicativo que cuente con suscripción mensual es del 5% del 
total de usuarios suscritos a la aplicación. Es por ello que se aplicó este porcentaje a nuestro 
cálculo de proyección de ventas para los años evaluados.  
 
Se informó que el precio por suscripción mensual al plan Prime de la aplicación sería de 5 soles 
antes de cálculos de IGV. lo que fue utilizado para calcular el ingreso que percibirá el aplicativo 
en los meses evaluados.  
 
A continuación, se muestra los resultados obtenidos para el año 1, año 2 y año 3: 
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Proyección del Año 1 
Año 1 
Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Plan 
Freemiu
n S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 
Plan 
Yara 
Prime 
S/735,
00 
S/2.615,
00 
S/3.935,
00 
S/5.405,
00 
S/6.880,
00 
S/8.355,
00 
S/9.755,
00 
S/11.300,
00 
S/12.775,
00 
S/14.245,
00 
S/15.720,
00 
S/17.195,
00 
Abando
no 
-
S/36,7
5 
-
S/130,75 
-
S/196,75 
-
S/270,25 
-
S/344,00 
-
S/417,75 
-
S/487,75 -S/565,00 -S/638,75 -S/712,25 -S/786,00 -S/859,75 
Total 
S/698,
25 
S/2.484,
25 
S/3.738,
25 
S/5.134,
75 
S/6.536,
00 
S/7.937,
25 
S/9.267,
25 
S/10.735,
00 
S/12.136,
25 
S/13.532,
75 
S/14.934,
00 
S/16.335,
25 
 
 
Proyección del Año 2 
Año 1 
Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Plan Freemium 616 1922 2888 3945 5002 6058 7115 8172 9229 10285 11342 12399 
Plan Yara Prime 147 523 787 1081 1376 1671 1951 2260 2555 2849 3144 3439 
Abandono -7 -26 -39 -54 -69 -84 -98 -113 -128 -142 -157 -172 
Año 1 
Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Plan Freemiun S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 
Plan Yara Prime S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 
Año 2 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 
Mes 
9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
13455 14512 15569 16626 17682 18739 19796 20852 
2190
9 22966 24023 25079 
3733 4028 4323 4617 4912 5207 5501 5796 6091 6385 6680 6975 
-187 -201 -216 -231 -246 -260 -275 -290 -305 -319 -334 -349 
Año 2 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 
Mes 
4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
S/0,00 S/0,00 S/0,00 
S/0,0
0 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 
S/5,00 S/5,00 S/5,00 
S/5,0
0 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 
Año 2 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 
S/18.665,
00 
S/20.140,
00 
S/21.615,
00 
S/23.085,
00 
S/24.560,
00 
S/26.035,
00 
S/27.505,
00 
S/28.980,
00 
S/30.455,
00 
S/31.925,
00 
S/33.400,
00 
S/34.875,
00 
-S/933,25 
-
S/1.007,0
0 
-
S/1.080,7
5 
-
S/1.154,2
5 
-
S/1.228,0
0 
-
S/1.301,7
5 
-
S/1.375,2
5 
-
S/1.449,0
0 
-
S/1.522,7
5 
-
S/1.596,2
5 
-
S/1.670,0
0 
-
S/1.743,7
5 
S/17.731,
75 
S/19.133,
00 
S/20.534,
25 
S/21.930,
75 
S/23.332,
00 
S/24.733,
25 
S/26.129,
75 
S/27.531,
00 
S/28.932,
25 
S/30.328,
75 
S/31.730,
00 
S/33.131,
25 
Figura 57- Proyección de ventas del primer año 
Figura 58. Proyección de ventas del segundo año 
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Proyección del Año 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Año 3 
Mes 
1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 
Mes 
9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
2613
6 27193 28249 29306 30363 31420 32476 33533 
345
90 35646 36703 37760 
7269 7564 7859 8153 8448 8743 9037 9332 
962
6 9921 10216 10510 
-363 -378 -393 -408 -422 -437 -452 -467 -481 -496 -511 -526 
Año 3 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 
Mes 
4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
S/0,00 S/0,00 S/0,00 
S/0,
00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 
S/5,00 S/5,00 S/5,00 
S/5,
00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 S/5,00 
Año 3 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00 
S/36.34
5,00 
S/37.820
,00 
S/39.295
,00 
S/40.765
,00 
S/42.240
,00 
S/43.715
,00 
S/45.185
,00 
S/46.660
,00 
S/48.130
,00 
S/49.60
5,00 
S/51.08
0,00 
S/52.55
0,00 
-
S/1.817,
25 
-
S/1.891,
00 
-
S/1.964,
75 
-
S/2.038,
25 
-
S/2.112,
00 
-
S/2.185,
75 
-
S/2.259,
25 
-
S/2.333,
00 
-
S/2.406,
50 
-
S/2.480,
25 
-
S/2.554,
00 
-
S/2.627,
50 
S/34.52
7,75 
S/35.929
,00 
S/37.330
,25 
S/38.726
,75 
S/40.128
,00 
S/41.529
,25 
S/42.925
,75 
S/44.327
,00 
S/45.723
,50 
S/47.12
4,75 
S/48.52
6,00 
S/49.92
2,50 
Figura 59. Proyección de ventas del tercer año 
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4.2. Plan de Operaciones  
4.2.1. Cadena de valor 
 
 
    Figura 60. Cadena de valor 
 
 
Dentro de la cadena de valor consideramos las actividades más importantes para poder llevar 
a cabo el servicio que irá dirigido a nuestro público objetivo. Dentro de las actividades 
primarias tenemos: 
 
Logística interna: Dentro de esta actividad se llevará a cabo lo que es la recepción y 
procesamiento de la información de los clientes, así como la base de datos de los reportes que 
se realizarán a diario.  
 
Operaciones: Dentro de esta actividad se encontrarán el mantenimiento que se le harán a la 
aplicación, estos pueden ser mensuales o simplemente cuando haya un error que corregir en la 
app. También se llevará a cabo la gestión de la base de datos precedida por la actividad anterior. 
 
Logística Externa: Acá se llevará a cabo la distribución de las tiendas de aplicaciones virtuales 
tales como en IOS y Android, los cuales funcionarán con el uso de internet para la 
geolocalización en todo momento además de realizar los reportes de incidentes en tiempo real. 
 
Marketing y ventas: En esta actividad se llevará a cabo la publicidad a través de las redes 
sociales para generar un mayor volumen de personas que quieras o descarguen la aplicación. 
Otra forma de llegar a los usuarios es con la ayuda de los influencers que tienen gran número 
de personas que los siguen y lo cual es más probable que con influencia de ellos más personas 
quieran descargar esta app. 
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Servicio post venta: Como el nombre lo dice estas serán actividades que se realizarán luego 
de que la personas tengan intenciones de descargar o descarguen la aplicación, ya que habrá 
promociones por un cierto número de interacciones, además de tener un sistema de quejas por 
si ocurre algún incidente con el servicio. 
  
Por otro lado, también tenemos actividades de soporte, las cuales son: 
 
Infraestructura de la empresa: Acá se realizarán actividades como es el financiamiento para 
llevar a cabo el proyecto y mantenimiento de la app, la planificación y marketing estratégicos 
para poder llegar a un mayor número de usuarios, investigación de mercados para calcular la 
intención de compra de la app y por último la investigación y desarrollo antes de lanzar la 
aplicación. 
 
Gestión de recursos Humanos: Las actividades realizadas acá será las de reclutamiento, 
selección, capacitación y línea de carrera enfocado mayormente a los programadores de 
software.  
 
Desarrollo de tecnología: Acá se necesitarán invertir en sistemas de base de datos alimentados 
de la aplicación y sistemas de tratamiento de data para la elaboración del dashboard. Estos 
recursos serán de vital importancia par a llevar a cabo el proyecto, ya que, sin un sistema de 
base de datos para la recepción y gestión de estos, no se podrá procesar. 
Compras: Dentro de esta actividad estará la relación que tendrá con los proveedores de 
software, así como la compra de infraestructura de estos programas entre otros, además de 
establecer una política de compras. 
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4.2.2. Determinación de procesos   
4.2.2.1. Mapa general de procesos de la organización  
 
 
Figura 61. Mapa de procesos de la organización 
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4.2.2.2. Descripción de procesos estratégicos  
 
Procesos estratégicos 
 
1. Control de calidad de información 
Objetivos: Subir información acertada y certificada a nuestras redes sociales, página 
web y aplicación mínimo 5 veces por semana. 
Responsables: Área administrativa, sistemas y marketing 
Frecuencia: Mínimo 5 veces por semana 
Descripción: 
Es necesario que cada información que subimos a nuestras redes esté adecuadamente 
verificada para brindar la información real a nuestros usuarios y clientes. Asimismo, se 
evitarán problemas con nuestros usuarios que conozcan acerca del tema y puedan tener 
malos comentarios hacia nosotros que influenciarían en nuestros otros usuarios y 
generaría cierto rechazo por no brindar información confiable. 
Indicadores de medición: Medir las interacciones positivas y negativas de cada 
publicación en redes sociales. 
 
2. Dirección de comunicaciones 
Objetivos: Desarrollar y mantener un plan de comunicaciones que se ajuste a los 
objetivos desarrollados por la empresa. 
Responsables: Área administrativa, marketing, recursos humanos 
Frecuencia: Mensual 
Descripción: 
Primero se deberá realizar una debida contextualización, enfocándonos en analizar el 
entorno y empresa. Asimismo, se deberá de definir adecuadamente los objetivos de la 
empresa y el público objetivo. Una vez se tenga toda información se procederá con la 
realización del mensaje que expondremos a nuestro público objetivo y a nuestros 
trabajadores, y analizar en qué canal se expondrá el mensaje o como se les comunicará 
a los trabajadores nuestros valores y objetivos. Al mantener todo esto en orden, es 
necesario mantener un plan de acción adecuado para cada uno de las comunicaciones 
que se deberán hacer. Para finalizar, es necesario evaluar los resultados obtenidos para 
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poder determinar en qué dirección estamos yendo y si se ajusta a nuestro plan de 
comunicaciones.  
Indicadores de medición: Medir las interacciones de nuestras comunicaciones por 
cada canal y mantener un clima laboral por encima del 80% en favorable y muy 
favorable. 
 
3. Desarrollo de planes publicitarios para clientes 
Objetivos: Desarrollar planes publicitarios personalizados para cada cliente a los 15 
días después por cerrar un contrato con ellos. 
Responsables: Área administrativa, marketing, publicidad 
Frecuencia: Cada vez que se cierra un contrato con un cliente y se modifica cada mes 
según exigencias del cliente. 
Descripción: 
En este punto, se deberá trabajar en conjunto con nuestros clientes para poder realizar 
un adecuado plan publicitario que genera relaciones win to win con nosotros. Para esto 
es necesario analizar su público objetivo y enfocarnos en ese segmento de la población 
para obtener mejores resultados para cada cliente. 
Indicadores de medición: Medir el índice de satisfacción de nuestros clientes que 
supere el 80% de clientes satisfechos y muy satisfechos con respecto a los planes 
publicitarios desarrollados. 
 
4. Medición de la evolución de la satisfacción del cliente 
Objetivos: Medir la evolución de la satisfacción de cada cliente con respecto a 
nuestro servicio todos los meses. 
Responsables: Área administrativa, marketing. 
Frecuencia: 1 vez al mes 
Descripción: 
Una vez realizados todos los planes estratégicos, de comunicación, desarrollo de planes 
publicitarios y manejo de la calidad de información es importante medir la satisfacción 
de nuestros clientes con respecto al servicio que le estamos brindando. Lo que 
buscamos es generar una relación win to win con ellos y mes a mes ajustar nuestra 
publicidad para que llegue al segmento específico al cual, la empresa, quiere obtener 
mayor participación. 
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Indicadores de medición: Medir el índice de satisfacción de nuestros clientes que 
supere el 80% de clientes satisfechos y muy satisfechos 
 
 
4.2.2.3. Descripción y flujograma de procesos operativos 
 
Objetivos: Detectar los puntos fuertes y débiles de nuestro modelo de negocio para 
poder mantener una ventaja competitiva. 
Responsables: Área administrativa, marketing, publicidad 
Frecuencia: Cada vez que se cierra un contrato con un cliente y se modifica cada mes 
según exigencias del cliente. 
Descripción: 
En este punto, se deberá trabajar en conjunto con nuestros clientes para poder realizar 
un adecuado plan publicitario que genera relaciones win to win con nosotros. Para esto 
es necesario analizar su público objetivo y enfocarnos en ese segmento de la población 
para obtener mejores resultados para cada cliente y para nuestra aplicación. 
Indicadores de medición: Medir la cantidad de meses promedio en que los clientes se 
utilizan nuestros servicios. Medir la cantidad de ventas gracias a nuestra aplicación por 
cada cliente. Mantener la mayor participación en el mercado de aplicaciones de 
seguridad. 
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4.2.2.3. Descripción y flujograma de procesos operativos  
 
Análisis de mercado y situación actual 
 
 
 
 
 
 
Actualización de la app 
 
 
 
 
  
Figura 62. Flujograma del análisis de mercado y situación actual 
Figura 63. Flujograma de actualización de la app 
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Marketing 
 
 
Figura 64. Flujograma de marketing 
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Captación de clientes y usuarios 
 
 
Figura 65. Flujograma de captación de clientes y usuarios 
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Evaluación de resultados de interacción y diseño de plan de ventas 
 
 
Figura 66. Flujograma de los resultados de interacción y diseño de plan de ventas 
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Entrega de informes y feedback de clientes 
 
Figura 67. Flujograma de informes y feedback de clientes 
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Procesos operativos 
 
1. Análisis de mercado y situación actual 
Objetivos: Mantener a la aplicación en constante sintonía con la situación actual del 
mercado 
Responsables: Área investigación y desarrollo, finanzas, marketing y sistema. 
Frecuencia: Todos los meses 
Descripción: 
El análisis de mercado y situación actual comienza gestionando la información que 
resultad de nuestra aplicación, así como también, revisar detalladamente los índices de 
criminalidad en Lima y los recientes acontecimientos sucedidos de importancia para 
nuestra aplicación Posteriormente, se deberá analizar las necesidades de nuestros 
clientes para poder determinar cuales son los puntos más importantes para enfocar 
nuestros esfuerzos en actividades que generen valor en hacia la marca por parte de 
nuestros clientes. Para que suceda esto, es necesario que se realice un control adecuado 
acerca de la satisfacción de nuestros usuarios y clientes con nuestro actual servicio, para 
realizar un informe para que el personal de sistemas pueda incluirlo en nuestra 
aplicación. 
Indicadores de medición: Mantener una satisfacción del cliente y usuario por encima 
del 80% en comentarios como satisfecho y muy satisfecho. 
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2. Actualización de la app 
Objetivos: Mantener la aplicación actualizada con nueva información de interés para 
nuestros usuarios cada mes. 
Responsables: Área investigación y desarrollo, finanzas, marketing y sistema. 
Frecuencia: Todos los meses  
Descripción: 
El contacto con el cliente empieza con: (1) este se haya enterado del servicio y esté 
interesado; o (2) se le haya contactado vía mail. Luego se le agendará una reunión con 
un ejecutivo comercial quien escuchará su necesidad y le brindará la solución más 
acorde. Luego el cliente decidirá si tomar el servicio o no; de hacerlo se dará el servicio 
y se pasará con el proceso de “gestión del plan publicitario” 
Indicadores de medición: Contactar mínimo 20 empresas por mes; agendar reunión 
con al menos 10; y cerrar negocios con mínimo 5. 
 
3. Marketing 
Objetivos: Desarrollar un plan de marketing adecuado para cada uno de nuestros 
clientes después de cerrar un trato con los clientes 
Responsables: Área administrativa, marketing, sistemas, ventas 
Frecuencia: Al cerrar contrato con cada cliente y desarrollarlo mes a mes 
Descripción: 
Después de haber realizado el paso pasado, ahora tenemos que determinar si nuestros 
cambios cumplen las expectativas de nuestros clientes. Una vez realizado este paso 
deberemos de identificar cuáles son los riesgos y los factores que afectan más a nuestra 
aplicación, para posteriormente analizar a la competencia y las debilidades de YARA y 
determinar si es favorable para la empresa. Todo esto es necesario para poder 
desarrollar un óptimo plan de marketing para el cliente en especifico y como se deberían 
implementar la estrategia planeada. Con la finalidad de satisfacer a nuestros clientes. 
Indicadores de medición: Mantener el nivel de satisfacción alto de nuestros clientes. 
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4. Captación de clientes 
Objetivos: Conseguir la máxima cantidad de clientes durante los primeros 2 años 
después del lanzamiento de Yara 
Responsables: Área administrativa, plan de marketing, plan de ventas. 
Frecuencia: dos días a la semana; cada semana. 
Descripción: 
El contacto con el cliente empieza con: (1) este se haya enterado del servicio y esté 
interesado; o (2) se le haya contactado vía mail. Luego se le agendará una reunión con 
un ejecutivo comercial quien escuchará su necesidad y le brindará la solución más 
acorde. Luego el cliente decidirá si tomar el servicio o no; de hacerlo se dará el servicio 
y se pasará con el proceso de “gestión del plan publicitario” 
Indicadores de medición: Contactar mínimo 20 empresas por mes; agendar reunión 
con al menos 10; y cerrar negocios con mínimo 5. 
 
5. Captación de usuarios 
Objetivos: Conseguir el mayor número de usuarios durante el primer año después del 
lanzamiento de Yara 
Responsables: Área de marketing y comunicaciones 
Frecuencia: dos días a la semana; cada semana. 
Descripción: 
El potencial usuario puede enterarse de la existencia de nuestra aplicación a través de 
redes sociales, marketing boca a boca y en búsquedas por Google. Cabe señalar que el 
material que se colocará en todos los canales será de alto impacto para poder capturar 
la atención del potencial usuario. Una vez captado su interés podrá descargar 
directamente el aplicativo o buscar mayor información en nuestra fanpage, website o 
en la descripción de nuestro aplicativo en un Appstore o playstore. Si le ha dado like a 
nuestra fanpage o la ha compartido generamos mensajes para ver si ya descargaron el 
aplicativo, de haberlo hecho les otorgamos descuentos en lugares clave y si no, se los 
ofreceremos siempre y cuando la hayan descargado. 
Indicadores de medición: Lograr una base mínima de 150 
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6. Evaluación de resultados de interacción y diseño de plan de ventas 
Objetivos: Generar un plan de ventas adecuado para cada cliente evaluando los 
resultados de la interacción en nuestra aplicación al terminar un contrato con los 
clientes. 
Responsables: Área administrativa, plan de marketing, plan de ventas. 
Frecuencia: Al cerrar contrato con cada cliente y desarrollarlo mes a mes 
Descripción: 
En cuanto al plan de ventas, para esto es necesario analizar las necesidades de nuestros 
clientes y la frecuencia de las alertas, asimismo, segmentar las alertas enviadas, para 
generar una estrategia de posicionamiento y segmentación de los clientes. 
Indicadores de medición: Incrementar las ventas de nuestros clientes gracias a nuestra 
publicidad. 
 
7. Entrega de informes y feedback de clientes 
Objetivos: Obtener la mayor satisfacción posible de nuestros clientes durante al final 
de cada mes por medio de nuestros informes. 
Responsables: Área administrativa y plan de marketing 
Frecuencia: Al final de cada mes  
Descripción: 
En este punto es necesario analizar las interacciones de nuestra app, asimismo, se deberá 
gestionar la información que se brindará a los clientes según las necesidades y 
desarrollar informes adecuados para las empresas, posteriormente, se controla si se 
satisface a los clientes y sí es así es necesario utilizarlo para desarrollar un mejor plan 
publicitario según las necesidades de los clientes.  
Indicadores de medición: Medir el grado de satisfacción por parte de nuestros clientes 
y usuarios. Medir el tiempo de demora en entregar informes. Medir la interacción de 
nuestros clientes con nuestra página y aplicación. 
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4.2.2.5. Descripción de procesos de soporte  
 
Procesos de soporte 
 
1. Gestión financiera 
Objetivos: Detectar errores y áreas a mejorar para evitar desajustes en las finanzas 
que podrían poner el peligro los propósitos de la organización. 
Responsables: Área de finanzas y contabilidad. 
Frecuencia: Semanalmente 
Descripción: 
Los encargados de la gestión financiera deberán analizar cada inversión y planes de 
publicitarios creados para los clientes con la finalidad de mantener los activos de la 
empresa sin afectarlos ni poner en peligro los propósitos de la organización. Asimismo, 
deberán encargarse de la contabilidad de todos los procesos de la empresa, en especial 
de los legales. 
Indicadores de medición: Gastos de la empresa vs ingresos de la empresa 
 
 
 
2. Gestión administrativa 
Objetivos: Gestionar una efectiva administración eficaz y eficiente con todos los 
recursos de la empresa y enfocar los esfuerzos en proyectos con responsabilidad 
social. 
Responsables: Área administrativa, marketing, recursos humanos 
Frecuencia: Mensual 
Descripción: 
Para esto es necesario que la política de la empresa esté explícita en cada trabajador 
para cada uno conozca cuales son los objetivos, valores, misión y visión de la empresa. 
Asimismo, se deberá coordinar diferentes programas y presupuestos para las diferentes 
disposiciones administrativas que se requieran aplicar. También, es necesario velar por 
el óptimo desarrollo de todos los procesos dentro de la empresa y que estos se alinean 
bien con el core business de la empresa. Todo esto, con la finalidad de que la empresa 
vaya por el mejor camino posible y que todas las partes involucradas en nuestro 
proyecto se mantengan felices. 
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Indicadores de medición: Medir la efectividad de nuestras áreas y procesos, reducir la 
rotación de trabajares, medir la satisfacción de nuestros clientes. 
 
3. Gestión de sistemas 
Objetivos: Gestionar la aplicación y todos los recursos tecnológicos de la empresa 
para su óptimo funcionamiento. 
Responsables: Área administrativa, sistemas. 
Frecuencia: Diario 
Descripción: 
Al nosotros basarnos en una aplicación, principalmente, debemos estar al tanto de todo 
lo que conlleva los procesos relacionados a mantenerla trabajando en optimas 
condiciones. Es por ello, la importancia de una adecuada gestión de sistemas que nos 
permita brindar el mejor servicio a nuestros clientes y usuarios. 
Indicadores de medición: Medir la satisfacción de nuestros clientes y usuarios, medir 
la periodicidad de los problemas que ocurren en la aplicación, medir el tiempo de 
respuesta de nuestros encargados. 
 
4. Gestión de jurídica 
Objetivos: Gestionar la aplicación y todos los recursos tecnológicos de la empresa 
para su óptimo funcionamiento. 
Responsables: Área contabilidad, administración, directorio 
Frecuencia: Mensual 
Descripción: 
Es muy importante para todas las empresas realizar todas las acciones que por ley han 
sido implementadas para poder regular a las empresas. Yara no es la excepción por lo 
que es necesario mantener una gestión jurídica óptima para evitar problemas que 
resulten en resultados negativos para nuestro proyecto. 
Indicadores de medición: Medición de las nuevas leyes y como nos afectan, medir el 
impacto de la situación política del Perú y como esto podria afectar al optimo 
desempeño de Yara. 
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5. Gestión de equipos e infraestructura virtual 
Objetivos: Mantener nuestros equipos e infraestructura virtual en óptimas 
condiciones para evitar tener problemas con el desarrollo y uso de nuestra aplicación 
durante el tiempo de vida de la aplicación. 
Responsables: Área sistemas 
Frecuencia: Diario 
Descripción: 
Al mantener contacto con miles de clientes a la vez, es necesario una fuente de poder 
capaz de administrar una gran cantidad de mensajes y mantener un tiempo de respuesta 
optimo que beneficie a nuestros usuarios. Asimismo, la computadora encargada deberá 
ser adecuadamente trabajada para que pueda almacenar los datos de todas las personas 
que se inscriben en nuestra aplicación y generar una base de datos con la información 
que resulta de nuestra aplicación. 
Indicadores de medición: Medir el tiempo de respuesta de nuestra aplicación y medir 
la periodicidad en que los sistemas fallas y el tiempo que se demora en arreglarlo. 
 
6. Gestión de redes sociales y página web 
Objetivos: Mantener una interacción constante con nuestros usuarios por medio de 
nuestra página web y redes sociales durante el día a día. 
Responsables: Área sistemas, marketing 
Frecuencia: Diario 
Descripción: 
Nuestro canal más importante es el online, por eso, es necesario mantener una tasa de 
respuesta adecuada para poder atender las dudas y sugerencias que resulten en nuestras 
redes sociales y página web. Asimismo, es necesario que se brinde información 
relevante y verificada para informar a nuestros usuarios de la situación actual del país.  
Indicadores de medición: Medir el tiempo de respuesta de nuestra pagina web y redes 
sociales y medir las interacciones que tienen en nuestras paginas. 
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4.2.2.5. Capacidad producción y/o servicio  
 
El aplicativo móvil está enfocado a cubrir toda la zona de Lima Metropolitana, para que 
de esta manera todo nuestro segmento de clientes pueda tener acceso a el aplicativo y a 
sus funciones. Esto lleva a un costo de capacidad por medio de servidores y 
procesadores de mapas para realizar con eficacia las funciones que ofrecemos, y que 
puedan tener la capacidad de abarcar toda esta zona geográfica.  
 
- Servidores móviles y Mantenimiento: 
 
Según datos de la empresa, el precio por mantenimiento y los servidores 
necesarios para el correcto funcionamiento de la aplicación, junto a su potencial 
segmento de clientes tendría un costo mensual de 200 dólares y 140 dólares 
norteamericanos respectivamente, que expresado en soles serán un costo 
mensual de 660 y 462 soles respectivamente. Todo esto se resume en un costo 
mensual de 1122 soles mensuales.  
 
- Dynamic Maps  
 
Según el área de ventas de Google, el mejor sistema para nuestros 
requerimientos operacionales es “Dynamic Maps”, que es una plataforma de 
mapas personalizable a nuestras necesidades. El tamaño de personas que puede 
cubrir este API es ilimitado, por lo que no presenta inconvenientes con nuestro 
segmento de mercado. El pago por este sistema se basa en un descuento de $200 
dólares o 28000 cargas mensuales. Al pasar este número de cargas, se cobrará 
un costo de 0.007 dólares por carga, hasta sobrepasar las 500000 cargas, lo cual 
reducirá el precio por carga a 0.0056 dólares.    
 
 
4.2.3. Presupuesto  
4.2.3.1. Inversión Inicial 
 
Toda la inversión inicial necesaria para poner en marcha el proyecto se basa en 
casi un 98% en el costo por desarrollar el aplicativo, debido costo de elaboración 
y las etapas del proceso de creación. Sin embargo, también hay gastos que se 
deben tener en cuenta antes de poner en marcha este proyecto, tales como los 
gastos legales y de formalización.  
 
El precio por el aplicativo cotizado es de 26400 soles en total. En adición a esto, 
se suman procesos de formalización de la empresa, compra de equipos de 
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cómputo para una laborar más eficiente, y los términos y condiciones que se 
utilizaran para el consentimiento y uso de datos de los futuros usuarios.  
Datos obtenidos en COFIDE; SUNARP y empresa cotizadora. 
 
La suma de estos costos iniciales, nos da como total de inversión para la puesta 
en marcha del proyecto un monto de 32,500 soles.  
  
4.2.3.2. Costos fijos, costos variables, costos unitarios. 
 
Dentro del aplicativo que se está proponiendo desarrollar tenemos sólo el costo 
variable determinado por el uso del dynamics maps de google en donde el costo 
está en función del alcance de usuarios y uso de la aplicación. . Por otro lado, 
existen costos y gastos fijos que entran a formar parte de distintos procesos 
necesarios para un completo funcionamiento de la aplicación. A continuación, 
se detallan:  
 
 
 
Figura 68. Inversión inicial del proyecto 
Figura 69. Costos fijos, variables e unitarios del proyecto 
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 4.3. Plan de Recursos Humanos  
4.3.1. Estructura organizacional  
 
 
A continuación, se detalla la funcionalidad de cada área: 
 
A. Administración: 
Su principal función es la de dar soporte de dirección a las diferentes áreas, creando sinergia 
entre ellas. Está provista de un(a) líder administrativa, cuya función principal está enmarcada 
en la planificación, coordinación, dirección y ejecución de las actividades core de la empresa. 
 
B. Ventas: 
Este departamento se encargará de crear y modelar los productos (intangible - aplicativo) y 
servicios (publicitarios). Asimismo, planificará las visitas a los clientes corporativos (B2B) y 
las estrategias para hacer ventas efectivas. De igual modo, hará la planificación para el sector 
de usuarios (B2C) del producto intangible premium. 
 
C. Marketing: 
Tiene como responsabilidad la investigación, el desarrollo y la implementación de estrategias 
para que la empresa pueda alcanzar sus objetivos de ventas y posicionamiento de la marca. 
Además, tendrá un especial enfoque en el usuario a quien deberá entender y ofrecerle lo que 
necesita. También ayudará en reuniones multidisciplinarias a modelar el producto con el área 
de tecnología. 
 
  
Figura 70. Organigrama de la empresa 
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D. Finanzas y contabilidad: 
Esta área es crucial para la gestión de financiamiento, inversiones y operaciones contables. 
Entre sus tareas, la de planificar, analizar y evaluar la información proyectada, obtenida y 
registrada para la creación de opciones que escogerá la dirección general. También se encarga 
de controlar las operaciones ejecutadas y analizar los resultados de las mismas 
a través de métricas. 
 
E. Tecnología:  
Entre sus funciones están las de velar por el buen funcionamiento de la estructura del aplicativo, 
la infraestructura de red, gestionar la conformidad del usuario, desarrollar proyectos de 
programa software para mejorar el desempeño del app y la gestión de activos TI. Asimismo, 
gestionan las políticas de control de seguridad y privacidad del aplicativo, los servicios de 
tecnologías de la información enfocados a alinear el producto intangible (aplicativo) a las 
necesidades del usuario. Además, ayudará al soporte de los mismos poniendo énfasis en los 
beneficios que puede percibir el cliente final, ayudándolos a usar el app de forma eficiente, 
resolver dudas y atender problemas que el usuario haya enfrentado por el uso del aplicativo. 
 
F. Recursos Humanos: 
Su función primordial es proporcionarle a la organización el talento humano necesario, 
suficiente, y con las competencias necesarias para compenetrarse con el logro de los objetivos 
de la empresa. Entre sus responsabilidades se encuentran: reclutamiento, selección, 
capacitación, inducción, desempeño, relaciones laborales, documentación y trámite para la 
vinculación laboral. 
 
 
4.3.2. Determinación del personal requerido  
Se han determinado 5 áreas en un organigrama proyectado: Administración, Ventas, 
Marketing, Finanzas, IT service, Tecnología y Recursos Humanos. Para cada área se 
ha determinado el personal requerido. 
 
A. Administración: 
a. Director ejecutivo 
b. Asistente administrativo 
B. Ventas: 
a. Director comercial 
b. Key account manager / ejecutivo de ventas 
C. Marketing: 
a. Coordinador de marketing 
D. Finanzas: 
a. Director financiero 
E. Tecnología:  
a. Director de sistemas 
b. IT Support 
F. Recursos Humanos: 
a. Director de talento humano 
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4.3.3. Descripción de los puestos de trabajo requeridos  
 
❖ Director ejecutivo 
 
1) Funciones generales: Este colaborador se encarga de supervisar toda la 
operación de una empresa u organización. Es responsable de la coordinación 
operativa efectiva, marketing, estrategias financieras, culturales y legales que 
maximicen el valor para los accionistas. 
2) Funciones específicas:  
a) Mantener y ejecutar la política corporativa, según lo establecido por la 
junta directiva. 
b) Coordinar reuniones con posibles socios estratégicos como autoridades 
públicas y privadas en contra de la inseguridad.  
c) Alineamiento estratégico, control y orientación económica y reputación 
de la empresa. 
d) Involucrarse en la planificación de las operaciones comerciales diarias. 
e) Formulación de objetivos de las unidades de negocio. 
f) Planificación y desarrollo corporativos a mediano y largo plazo. 
3) Requerimientos académicos: Titulado en administración, economía o carreras 
afines y con mínimo un estudio de posgrado como MBA o afines a alta 
dirección. 
4) Experiencia: Mínimo 3 años de experiencia como gerente de operaciones o 
comercial en el rubro de startups (peruanas o extranjeras) enfocadas en 
aplicaciones. 
 
 
❖ Asistente administrativo 
 
1) Funciones generales: Se encarga de asegurar el buen funcionamiento de una oficina o 
empresa realizando labores administrativas, tales como archivar, planificar y coordinar las 
actividades generales de la oficina, además de redactar los reportes correspondientes. Es la 
mano derecha del director ejecutivo y resuelve las actividades operativas que le puede 
delegar este.  
2) Funciones específicas:  
a) Coordinar las actividades generales de la oficina 
b) Coordinar reuniones del director ejecutivo y de otros integrantes de la 
compañía 
c) Atención presencial a usuarios y visitantes 
d) Gestionar la documentación del área administrativa y la que se relaciona 
con las demás áreas 
3) Requerimientos académicos: preparación técnica o universitaria en 
administración o secretariado. Además, debe ser una persona organizada, de muy 
buena gramática y de comunicación asertiva y clara. 
4) Experiencia: Mínimo 2 años de experiencia en el cargo o similares 
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❖ Director comercial 
 
1) Funciones generales: Es el máximo responsable del área comercial, su misión 
es marcar los objetivos concretos a toda la fuerza comercial a su cargo, resolver 
problemas comerciales y dar soporte a los de marketing.  
2) Funciones específicas:  
a) Delimitar los diferentes canales comerciales, la estructura, tamaño y 
rutas 
b) Diseñar estrategias, planes comerciales, y supervisarlos 
c) Gestionar la cartera de clientes estratégicos y delegar los demás a su 
equipo comercial 
d) Crear, controlar y supervisar la ejecución del plan comercial 
3) Requerimientos académicos: Titulación universitaria preferentemente en 
Administración de Empresas o Gestión empresarial con especializaciones en 
Marketing/Ventas. Además, debe tener conocimientos de planificación de 
estrategias comerciales, canales de distribución, producto y mercado. 
4) Experiencia: Mínimo 4 años de experiencia en el cargo o similares 
 
❖ Key account manager / ejecutivo de ventas 
 
1) Funciones generales: Es la persona encargada de gestionar las cuentas clave de 
una empresa. Su objetivo principal es asegurar que se mantengan las relaciones 
a largo plazo entre el cliente y la organización de manera efectiva. 
2) Funciones específicas:  
a) Gestión de la información necesaria para la compañía, sobre la 
competencia y todo ello que le puede permitir comprender bien la 
capacidad de la organización y la solvencia de los consultores. 
b) Gestión de las relaciones, en cuentas nacionales (empresas pequeñas 
y/o medianas) e internacionales (grandes empresas), y se encarga de 
que las relaciones sean positivas y eficaces. 
c) Gestión del negocio respecto a ventas 
d) Gestión del proyecto y el equipo comercial 
3) Requerimientos académicos: Titulación universitaria preferentemente en 
Administración de Empresas o Gestión empresarial con especializaciones en 
Marketing/Ventas. Además, debe ser persuasivo, creativo, perseverante, 
persistente, energético y de comunicación clara. 
4) Experiencia: Mínimo 3 años de experiencia en el cargo o similares 
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❖ Coordinador de marketing 
 
1) Funciones generales: Este colaborador desarrolla, ejecuta planes y estrategias 
de Marketing. Asimismo, asiste en la planificación, implementación y 
monitoreo de las actividades de Marketing, Branding y Publicidad, a los fines 
de mejorar la imagen de la marca y de aumentar la satisfacción del cliente. 
2) Funciones específicas:  
a) Determinar la viabilidad y rentabilidad de campañas de Marketing 
nuevas o existentes 
b) Realizar investigaciones de mercado y desarrollar propuestas de 
estrategias de Marketing,  
c) Elaborar informes y mantener al corriente de los últimos avances, 
tendencias y competidores de la industria.  
3) Requerimientos académicos: Titulación universitaria preferentemente en 
Marketing con una especialización o mención en e-marketing. Además, debe 
ser creativo, perspicaz, energético, empático, analítico, con orientación al 
cliente y flexible. 
4) Experiencia: Mínimo 3 años de experiencia en el cargo o similares 
 
 
❖ Director financiero 
 
1) Funciones generales: Entre sus funciones, coordina las tareas contables, 
administrativas (documentaria) y financieras. Además, realiza una adecuada 
previsión de pagos y cobros para que exista suficiente liquidez, además, debe 
supervisar las estrategias de gestión de efectivo. 
2) Funciones específicas:  
a) Administrar informes financieros, carteras de inversión, la contabilidad 
y todo tipo de análisis financiero de la empresa, para que esta  
b) Supervisar que la compañía logre sus objetivos económicos.  
c) Controla y supervisa los movimientos bancarios, presupuestarios y de 
efectivo para asegurar que se cumplan los objetivos del plan financiero, 
que también diseña. 
3) Requerimientos académicos: Titulación universitaria preferentemente en 
Finanzas y/o Administración de empresas con una especialización o mención 
en presupuestos e inversiones. Además, debe ser enfocado a la precisión, 
organizado, metódico, detallista, perseverante, ambicioso, analítico y 
resolutivo. 
4) Experiencia: Mínimo 4 años de experiencia en el cargo o similares 
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❖ Director de sistemas 
 
1) Funciones generales: Se diferencia por tener capacidades administrativas y 
técnicas. Su tarea es la de aparejar los sistemas de información con los planes 
de la compañía, elaborar y administrar presupuestos y coordinar equipos 
técnicos. 
2) Funciones específicas:  
a) Supervisar el desarrollo normal de la experiencia de uso del aplicativo,  
b) Visionar los cambios que se deben hacer y controlando el 
mantenimiento 
c) Coordinar el plan de support y post venta (del servicio de Yara para el 
usuario no corporativo).  
3) Requerimientos académicos: Titulación universitaria preferentemente en 
Finanzas y/o Administración de empresas con una especialización o mención 
en presupuestos e inversiones. Además, debe ser de orientación al logro de 
objetivos; desarrollo y dirección de recursos; buen manejo del factor tiempo; 
saber escuchar; capacidad de decidir; flexibilidad; comunicación asertiva; y 
motivación. 
4) Experiencia: Mínimo 4 años de experiencia en el cargo o similares 
 
❖ IT Support 
 
1) Funciones generales: Su función es prestar servicios con la posibilidad de 
gestionar y solucionar todas las posibles incidencias de manera integral, junto 
con la atención de requerimientos relacionados con la experiencia de uso del 
aplicativo. 
2) Funciones específicas:  
a) Resolver incidencias de hardware y software a quienes reporten 
problemas con el app (usuarios) 
b) Instalar y configurar los equipos de los empleados de nuestro cliente y 
dar soporte hardware y software a todos ellos. Incluida la prestación de 
asistencia IT a los empleados y sistemas del cliente. 
c) Conocer la configuración de los móviles de la empresa según el portal 
de la empresa y poder comunicarse de manera efectiva con audiencias 
diversas. 
3) Requerimientos académicos: Técnica en tecnología y software, con buen 
conocimiento de redes (división en subredes, conmutación, enrutamiento, 
firewall y VPN). Experiencia en call center o atención al cliente (deseable). 
Además, debe estar enfocado al cliente, ser paciente, saber escuchar, ser 
creativo, flexible, respetuoso y poder trabajar a presión. 
4) Experiencia: Mínimo 2 años de experiencia en el cargo o similares 
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❖ Director de talento humano 
 
1) Funciones generales: Es el encargado de coordinar y apoyar todas las funciones 
que se realizan en el departamento: reclutamiento, selección, capacitación, 
inducción, desempeño, relaciones laborales, documentación y trámite para la 
vinculación laboral. 
2) Funciones específicas:  
a) Gestionar los programas de reclutamiento, selección y evaluación 
b) Deberá encargarse de definir y aprobar el perfil de los puestos 
c) Coordinar con las demás áreas sobre el desempeño de las personas 
ubicando oportunidades de mejora para realizar capacitaciones o tomar 
alguna decisión para el bien de la organización.  
3) Requerimientos académicos: Titulación universitaria preferentemente en 
Recursos Humanos o Psicología - con enfoque empresarial. Además, debe tener 
capacidad de análisis y de organización; saber gestionar de equipos 
multiculturales y multidisciplinarios; tener capacidad de liderazgo y empatía. 
4) Experiencia: Mínimo 4 años de experiencia en el cargo o similar tener capacidad 
de análisis y de organización; saber gestionar de equipos multiculturales y 
multidisciplinarios; tener capacidad de liderazgo y empatía. 
 
4.3.4. Presupuesto  
 
Figura 71. Gasto administrativo y de planilla el primer año 
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Figura 72. Gasto administrativo y de planilla el segundo año 
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Figura 73.  Gasto administrativo y de planilla el tercer año 
Figura 74. Total, y variación porcentual de los tres años 
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4.4. Plan de Marketing  
 
4.4.1. Estrategias de marketing (offline y online)  
 
4.4.1.1. Descripción de estrategias de servicios  
 
Yara al ser una aplicación que se encuentra en introducción según el ciclo de vida de las 
empresas, deberemos hacer conocer nuestra propuesta de valor brindando una imagen que 
genere confianza a nuestro target y desarrollar estrategias de branding que ayuden a 
posicionarnos en la mente de los usuarios rápidamente. Asimismo, es necesario que 
desarrollemos planes personalizados para cada tipo de cliente que se adecuen a sus necesidades. 
Todo esto con la finalidad generar una relación Win to Win con nuestros clientes y realizar 
estrategias de diferenciación que permita valorar nuestra propuesta de valor y decidan realizar 
publicidad en nuestra marca en el largo plazo En la actualidad, nos enfocamos en generar mayor 
cantidad de ventas de nuestra propuesta premium, para esto, es necesario que se fortalezca el 
valor de nuestra marca y la percepción de valor de nuestra aplicación frente al precio mensual 
que se pondrá. Yara se basa principalmente en la interacción que tengan los usuarios en la 
aplicación para esto es necesario que se recepciones todos los comentarios, negativos y 
positivos, con la finalidad de generar una mejora continua de nuestra aplicación y ofrecerles el 
mejor servicio. Asimismo, los usuarios al notar que se está tomando en cuenta sus opiniones, 
se generará una suerte de empoderamiento positivo por parte de estos usuarios haciéndolos 
parte del crecimiento de nuestra aplicación. Por otra parte, los clientes tendrán un feedback 
completo acerca de la interacción que tuvieron en nuestra aplicación, así como también, donde 
tuvieron la mayor cantidad de respuestas por zona, para ayudarlos en el proceso de 
segmentación de su público objetivo. En el futuro, si bien ya somos una empresa enfocada en 
la responsabilidad social, buscaremos apoyar diferentes asociaciones que ayuden a personas a 
rehabilitarse después de salir de cárcel y poder regresarlos a la sociedad como personas que 
compartan valores y acciones positivas para nuestro país.  
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Niveles estratégicos 
Producto / Servicio básico: Aplicación contra la seguridad ciudadana, a través, de botones 
tenemos la posibilidad de alertar a las demás personas acerca de los posibles peligros cerca 
dentro de la zona. Hombres y mujeres que se preocupan por su seguridad. 
Producto / Servicio real: 
● Cooperatividad: Los usuarios de Yara utilizan la aplicación para poder ayudar a las 
demás personas mandando alertas acerca de posibles peligros que puedan detectar con 
mayor facilidad que otros usuarios. Esto generaría una comunidad dispuesta a ayudar 
sin búsqueda de lucro a las demás personas. 
● Diseño: El diseño de la aplicación se basa en una interfaz disponible tanto en App Store 
como para Google play. La tecnología que usa es geolocalización en tiempo real de la 
persona que activa la aplicación y luego de registrarse como usuario, genere un reporte 
y este pueda ser visualizado por todos los usuarios que se encuentren cerca a la 
ubicación del reporte. Posee un directorio para comunicación con las autoridades 
pertinentes ante una emergencia. 
● Calidad: Se cuenta con monitoreo de servidores y en constante actualización para 
minimizar las caídas de la aplicación. 
● Seguridad: Con sólo mantenerte en la aplicación, ya de una o otra forma, tu seguridad 
incrementa, es decir, con solo bajarte la aplicación ya podrías estar realizando algo para 
mantenerte más alerta en todo momento, sobre todo, en esos momentos que sin darte 
cuenta estas. Además, te permite contactarte en cualquier momento con entidades de 
seguridad o salud, si es que se tiene alguna emergencia. Asimismo, nosotros 
aseguraremos que nuestros usuarios se mantendrán en total anonimato, esto, para 
proteger a los usuarios de recibir represalias por realizar una alerta de prevención. 
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● Confiabilidad: La aplicación maneja un perfil el cual posee estrellas que permiten 
rankear a los usuarios con mayor confiabilidad en cuanto a la veracidad de los reportes. 
Los usuarios que generen malas prácticas y generen reportes por razones de broma o 
alguna otra no ligada a una situación real, serán reportados y prohibidos de usar la 
aplicación con la recurrencia y la validación de otros usuarios. En los casos más 
extremos, se podrá banear una cuenta de correo para siempre. 
● Servicio técnico seguro: En nuestro servidor, trataremos siempre de mantenerlo 
funcionando óptimamente, para eso, se contratará personal encargado de sistemas para 
que pueda reparar y desarrollar la aplicación si es necesario. Así evitaremos 
inconvenientes con nuestro servicio y evitaremos más robos con el óptimo desempeño 
de nuestra aplicación 
● Comodidad: La aplicación solo requiere una descarga a tu celular para funcionar y 
comenzar a ayudarte a mantenerte más seguro. Funcionará, anónimamente, con cuentas 
de Google y Facebook, por lo que no será necesario que se tenga que pasar por el 
aburrido proceso de registrar alguna cuenta. Asimismo, el proceso para poder recibir la 
alerta y enviarla, es sumamente fácil. Esto se debe a que la alerta llegará en forma de 
una notificación, así como te llegan los diferentes mensajes enviados por las redes 
sociales que los usuarios utilizan, mientras que para emitir alertas solo necesitas apretar 
2 botones, después de desbloquear tu teléfono, para alertar a las demás personas de que 
se encuentran en un posible peligro. 
● Tiempo: Fuera de la amarga y difícil experiencia que se tiene cuando alguien es víctima 
de robo, se pierde mucho tiempo en los engorrosos trámites para poder realizar la 
denuncia y que el ladrón, sí es detenido en algún momento, por lo menos pueda pagar 
por los delitos cometidos. Al mantenernos alerta, evitaríamos en gran porcentaje los 
índices de robos al paso para las personas, por lo que proporcionalmente, se evitarán 
que más personas pierdan tiempo realizando denuncias o en comisarías esperando ser 
atendidos. 
  
 
 
 
 117 
● Disponibilidad y accesibilidad: Yara en su versión Freemium, solo necesita que los 
usuarios se mantengan conectados para poder funcionar, por lo que, siempre que exista 
usuarios que hayan descargado Yara cerca de la zona en que te encuentres, ya podrás 
recibir y emitir alertas de seguridad. En su versión Premium, además de esto, te 
permitiría tener acceso a un mapa de peligro, en el cual, podrás determinar qué zona es 
peligrosa según las alertas realizadas cerca durante un tiempo en específico, además, de 
poder vincular tu cuenta con la de contactos específicos para que ellos estén enterados 
las 24 horas de las diferentes alertas que emiten y que te llegan. Yara es una aplicación 
que brinda un servicio excelente gratis, sin embargo, también permite tener acceso a 
otras facilidades con el módico precio de s/5.90 al mes, lo cual, lo hace accesible a todas 
las personas. 
Producto / Servicio aumentado: 
● Servicio personalizado: Yara tiene como principal ideal escuchar a sus usuarios, esto 
se debe a que ellos son los que, con el contacto diario con la aplicación, pueden detectar 
mucho más rápidamente algún inconveniente con nuestro servicio. Asimismo, ellos 
notarán como cada comentario o crítica constructiva será tomada en cuenta para ofrecer 
día a día un servicio de calidad a nuestros usuarios. 
 
● Usuarios Premium: Pagando el precio de S/5.90 podrás tener acceso a muchas más 
opciones dentro de la aplicación. Durante todo el día, podrás revisar las zonas de peligro 
en toda Lima, podrás vincular las alertas que te llegan y las que mandas con usuarios 
que tu escojas, para que estos estén al tanto, en el momento que tu lo permitas, de todo 
lo que te sucede dentro de nuestra aplicación. Asimismo, brindaremos estadísticas y 
rutas opcionales para poder llegar a tus destinos rutinarios, según como se encuentre el 
mapa de peligro en las diferentes zonas que requieran pasar para poder llegar a tu hogar, 
el cual, evitará las zonas más peligrosas y te enviará por lugares en donde se han 
reportado menos incidencias a lo largo de un tiempo en específico.  
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4.4.1.2. Descripción de estrategias de fijación de precio  
 
Para desarrollar la estrategia de fijación de precios de nuestra app, es necesario, al igual que 
para productos, tener en cuenta factores importantes que ayudaran a poder fijar el precio 
indicado para el core de nuestro proyecto. Debido a esto es necesario desarrollar cada factor 
que afectan a Yara para poder tener una idea más clara acerca de el precio que deberíamos 
establecer para nuestra aplicación.  
 
Propuesta de valor única en el mercado de seguridad ciudadana por aplicaciones. 
A lo largo del tiempo y con el desarrollo de la era digital, muchas empresas y municipales han 
intentado desarrollar aplicaciones que ayuden a los ciudadanos a mantenerse seguros y alertas 
antes diferentes situaciones que están ocurriendo, ya sea robos, incendios, emergencias, entre 
otros, sin embargo, se basan en los procesos que se deben de realizar después de haber sucedido 
un acto que ponga en peligro la vida de una persona. Es por ello, que Yara es única en el 
mercado, nuestra aplicación, se mantiene un paso antes de una situación peligrosa y, con la 
ayuda de una comunidad solidaria, se podrán alertar a las personas acerca de diferentes 
situaciones de peligro dentro de una zona en que te encuentres que te permita reaccionar 
rápidamente y mantenerte atento ante cualquier situación. Ahora bien, nosotros necesitamos, 
para el desarrollo óptimo de nuestra aplicación, que las personas se mantengan generando 
alertas en nuestra aplicación para poder mantener un alcance de la publicidad adecuado para 
cada cliente y nos permita segmentar Lima dependiendo de la cantidad de alertas enviadas en 
las diferentes zonas en donde se encuentren para ofrece un plan premium a nuestros usuarios 
para que les permita tener un acceso completo a nuestra aplicación. Es decir, necesitamos la 
mayor cantidad e interacción de personas en nuestra aplicación para poder generar ingresos en 
nuestra aplicación. 
 
La información obtenida por los diferentes análisis realizados durante el proyecto. 
Los concierge son la prueba real de lo que opinan nuestros clientes a los pívots que nosotros 
hacemos con la aplicación y cómo estos interactúan con nuestra propuesta de valor. De este 
modo, un factor importante que nos ayudó a poder determinar el precio de Yara, son los 
resultados obtenidos en los diferentes análisis desarrollados. Asimismo, una vez determinado 
un precio específico nos ayudó a validarlo para saber si, efectivamente, nuestro target estaba 
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dispuesto a descargar la aplicación gratis y que tenga un precio para un servicio 
complementario, que no afecte a nuestra propuesta de valor. 
 
Capacidad por los usuarios de poder comparar Yara con otras aplicaciones más antiguas 
en el mercado. 
En el mercado de seguridad ciudadana a través de aplicaciones hay una competencia muy fuerte 
en la actualidad, sin embargo, no es significativa frente a la participación que tienen otras 
aplicaciones desarrollados para satisfacer otras necesidades. Existen apps desarrolladas por 
municipalidades que ayudan a controlar un porcentaje muy pequeño de las situaciones de 
peligro que se desarrollan en su distrito y algunas otras desarrolladas por empresas que se basan 
en el mismo concepto, alertar a los encargados después de haber ocurrido una situación, pero 
todas sin un alcance significativo. Al ser Yara una aplicación se deberá ingresar a los sitios de 
descargas más importantes de aplicaciones para dispositivos móviles que existen en el Perú, 
PlayStore, de Android, y AppStore, de Apple. Debido a esto, los usuarios tienen alcance a todas 
las otras aplicaciones desarrolladas para beneficiar a la seguridad ciudadana, los usuarios 
podrán elegir la que más se adapte a su necesidad y genere más confianza, sin embargo, muchas 
veces cuando una aplicación funciona para un usuario en específico, esta no busca nuevas apps 
que podrían realizar un mejor trabajo solo por mantenerse cómodas con el servicio actual que 
ofrece la que descargaron. 
 
Costos de desarrollo y mantenimiento de la app. 
Quizás este punto es el más indicado para determinar el precio de nuestra aplicación, sin 
embargo, a comparación de otros negocios, el nuestro no es especialmente caro su producción 
y desarrollo. Esto se debe a que se deberá de contar con un único pago para desarrollar la 
aplicación y pagar a un encargado de sistemas que se encargue de actualizar la aplicación y 
mantenerla operativa. Asimismo, se deberá adquirir un dispositivo capaz de almacenar toda la 
información que resultará de nuestra aplicación y el óptimo funcionamiento de nuestra 
aplicación. Además del costo necesario para mantener a nuestro personal de todas las áreas en 
mención. Al tener una idea clara acerca de los costos variables y fijos que generará nuestra 
aplicación podremos saber la cantidad mensual aproximada que debemos de recaudar para 
poder mantener nuestra aplicación en números positivos. 
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Capacidad para recaudar ingresos por nuestra aplicación.  
Debido a la alta interacción que necesitamos en nuestra aplicación y la necesidad en el mercado 
por una aplicación como la nuestra que ayude a reducir los niveles de criminalidad en Lima, 
hemos decidido que nuestra aplicación será de uso gratuito para los usuarios. Entonces, ¿Cómo 
recaudamos ingresos para nuestro proyecto?, una particularidad de nuestra propuesta de valor 
es que las alertas, emitidas por unos usuarios, serán recepcionadas por otros usuarios a través 
de mensajes predeterminados, como un mensaje de advertencia, desarrollado por las empresas 
con las que cerremos contratos por publicidad segmentada. Asimismo, si bien nuestros 
servicios son completos en cuanto al uso gratuito de nuestra aplicación, no nos hemos quedado 
quedar ahí y incluiremos un servicio Premium para los usuarios que por el pago de 5.9 soles se 
podrá tener acceso a una mayor cantidad de servicios complementarios, como: Mapas de 
peligro, organizar contactos para sincronizar alertas recibidas y enviadas, cambios de idioma, 
entre otros.  
 
Tras analizar los factores más importantes para poder fijar un precio indicado para nuestra 
aplicación hemos decidido lo siguiente: 
 
Usuarios: 
● Servicio gratuito para usuarios 
● Servicio premium a disponibilidad de usuarios por el costo de 5.9 soles mensuales. 
  
4.4.1.3. Descripción de estrategias de plaza  
 
En este punto, es necesario generar alianzas estratégicas con Apple y Android para 
mantenernos dentro de su aplicación de descarga, debido a que este es el canal principal por el 
cual podrán acceder a nuestra aplicación, en donde se mantendrá una descarga de manera 
gratuita para que nuestros usuarios. Asimismo, deberemos comprar “key words” dentro de 
estos buscadores para que nos posicione dentro de las primeras aplicaciones al buscar palabras 
específicas como “seguridad ciudadana” o “seguridad pública”. 
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4.4.1.4. Descripción de estrategias de promoción  
 
Yara es una aplicación que brinda un servicio de alertas para prevenir posibles situaciones de 
peligro y ayudar a los demás para mantenerse seguros dentro de la zona en que se encuentren. 
Para esto es necesario que se desarrolle una comunidad activa que envíe y recepcione las 
alertas, para que así, nuestra propuesta de valor funcione y ingrese mayor cantidad personas. 
Para que esto pueda hacerse tangible, es necesario que se brinde información relevante a 
nuestros posibles usuarios. Para esto, se ha creado diferentes redes sociales y página web para 
que ellos estén adecuadamente informados con data relevante y cómo funciona nuestra app. En 
cuanto a las redes sociales, se está generando contenido que será publicitado en la red social en 
donde se encuentre, con la finalidad de mantener un mayor alcance, y dado que el problema el 
cual Yara trata de combatir, también respuestas positivas. Asimismo, también buscaremos 
desarrollar publicidad exterior que ayude a recordar a las personas de la importancia de 
mantenerse activos en Yara y cómo podrían ayudar a las demás personas con un simple botón. 
Sin embargo, la estrategia de promoción en la que más enfocaremos nuestros esfuerzos en el 
boca a boca de las personas, para que ellas mismas alerten a sus amigos de las ventajas de 
mantener Yara como una de las aplicaciones de uso diario en su dispositivo móvil. Por otro 
lado, la publicidad por medio de la radio es una opción atractiva debido a nuestra propuesta de 
valor, por lo que se deberá tener en cuenta en cuanto a la promoción de nuestra app. Asimismo, 
se creó una página, la cual, funcionará como para brindar una imagen corporativa más serie y 
como fuente de información y contacto con nuestros usuarios. 
 
En cuanto al nombre, actualmente la sociedad limeña, y la peruana en general, ha registrado 
una alta aceptación a marcas que son palabras usadas en lenguaje coloquial. Dado este éxito 
nació Yara, que significa ¡Cuidado!, con la intención de combatir la delincuencia y la 
inseguridad ciudadana. Utilizamos el nombre de nuestra marca para poder realizar un logotipo 
acorde al core de la empresa, en el cual, usamos un escudo y colores azul y blanco para que 
nuestros usuarios puedan asociar la marca con colores que expresen seguridad, generosidad, 
paz, integridad, calma, armonía y libertada, palabras muy asociadas a la propuesta de valor que 
tiene Yara. Incluimos un escudo para poder fortalecer nuestra imagen de confiabilidad y 
seguridad. 
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4.4.2. Presupuesto  
 
Sustento de costos: 
 
 
● Según mercado negro, los precios por campañas con influencers varían con 
respecto al número de seguidores con los que cuenta. 
 
○ 250 dólares de 50.000 a 100.000 seguidores 
○ 500 a 1000 dólares de 100.000 a 250.000 seguidores 
○ 1000 a 5000 dólares si tiene más de 250.000 seguidores 
○ 10.000 a más dólares cuando tienen millones de seguidores. 
 
Debido a esto, creemos que deberíamos realizar una campaña con influencer que 
tengas entre 100.000 a 250.000 seguidores, con pequeñas apariciones en algunos 
videos, que nos permita manejar un precio que se adapte a nuestros números. 
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Figura 75. Presupuesto de Marketing 1 
Figura 76. Presupuesto de Marketing 2 
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● En cuanto a las publicaciones en Facebook o Instagram, se realiza la pauta con un 
precio entre $0.01 y $0.06 por interacción con la publicación.  
 
Figura 77. Costo de las publicaciones 
De este modo, pudimos determinar que, si realizamos 4 promociones al mes de nuestras 
publicaciones en las diferentes redes sociales de Yara, aproximadamente nos costaría 
un precio de 200 soles al final de cada mes. 
 
● En cuanto a las ferias, decidimos que podríamos ingresar a las ferias que realizan las 
municipalidades como “La feria Surcano Emprendedor”, en donde podríamos exponer 
nuestro servicio y en el que solo tendríamos que pagar (350-500 soles por un módulo 
por los tres días) para poder implementar adecuadamente nuestro stand y ofrecer 
información y nuestra aplicación a los visitantes. Para esto, se deberá de inscribir a la 
empresa para que sea tomada en cuenta para uno de las ferias que realiza la 
municipalidad. Para lo cual, se deberá llenar un formato para poder ingresar a poder 
ofrecer tus productos o servicios en el evento.  
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A continuación, se presenta el sustento de la información de costos para participar en 
la feria: 
 
 
Figura 78. Ferias 
 
a) Stand:  En cuanto al stand, como se mencionó, solo se tendrá que comprar un 
mueble según el modelo de la feria en mención. Para esto, se tuvo que a terceros 
para la creación de una barra plegable brandeadas que nos funcionaría para 
colocar dentro de nuestro stand en la feria ya mencionada en el punto anterior. 
Se adquirirán 2 Modulos stand, con los cuales se implementará el espacio en la 
feria, además de un cartel luminoso con el logo de nuestra aplicación. 
Asimismo, se deberá contar con el material POP necesario para poder brindar 
la información pertinenete a los usuarios interesados en nuestro stand. Con todo 
esto, tendriamos un gasto entre 1400 y 1600 soles. 
 
b) Decoración: Al pertenecer a una feria de la misma municipalidad, requiere que 
todos los stands mantengan un formato, debido a esto, se utilizarán 200 soles 
para poder comprar manteles, algunos elementos decorativos y útiles de oficina.  
  
c) Transporte: El camión será contratado solo de ida y vuelta para la feria “Surcano 
emprendedor”. El costo por día según el mercado es de 120 soles considerando 
que sólo se usará el mismo para el montaje y desmontaje del stand, es decir 2 
veces o 2 días. La feria dura 3 días y los stands no se moverán durante este 
tiempo, por lo que el resto de cosas serán transportadas por la camioneta de uno 
de los accionistas. 
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d) Impulsadora: promocionar la marca y permitir atraer al público al día cobra 70 
soles. Considerando que la feria dura 3 días, el gasto estimado sería de S/210 
soles.  
 
● Encuestas para feedbacks de usuarios:  Las encuestas físicas serán proporcionadas 
por la empresa a la persona que se encargue de entrevistar o encuestar. La tarifa es por 
encuesta o entrevista efectiva y las tarifas son las siguientes: 5 soles por cada encuesta 
a conformidad y 10 soles por entrevista de 15 minutos efectiva. En promedio 
necesitaremos 16 encuestas efectivas para medir el desempeño de la aplicación y poder 
tener un feedback más efectivo. Estas 16 encuestas en promedio nos resultan alrededor 
de S/80 mensuales requeridos para pagarle a la persona que realiza las encuestas. 
 
● Volanteo afuera de universidades públicas y privadas: El sueldo de una persona 
para el volanteo de publicidad se saca en función de lo estipulado por el mercado que 
es el sueldo mínimo(S/930) para dicho puesto. De este modo se le pagará a un 
trabajador, por recibos por honorarios, cerca de 42 soles diarios, en un trabajo de 3 
horas al día, todos los viernes y sábado. De este modo, junto a la producción de los 
volantes, nos resultaría un total de 600 soles. 
 
*Ambos valores fueron consultados a encuestadores en el mercado de la publicidad. 
 
 
Figura 79. Presupuesto de personal para volanteo 
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4.5. Plan de Responsabilidad Social Empresarial  
 
4.5.1. Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs. emprendimiento 
 
 
 
  
Figura 80. Matriz de acciones 
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4.5.2. Actividades a desarrollar  
 
 
Estas actividades están relacionadas directamente con nuestro stakeholders con el fin de 
mantener una relación duradera y estable, beneficiándose ambas partes en el proyecto. La 
primera actividad va enfocada hacia los consumidores, es decir que cada tres meses se lanzarán 
promociones de descuentos en restaurantes por la cantidad de incidentes reportados en este 
periodo determinado. Esto ayuda a que la relación con el cliente sea más duradera y que este 
nos ayude a través del marketing boca a boca. La segunda actividad está relacionada con 
nuestros colaboradores, con el fin de mantenerlos trabajando en un ambiente cómodo, para esto 
se realizarán celebraciones de onomásticos y esta será una vez al mes. La tercera actividad es 
muy importante, ya que se trata de los socios de la empresa para mantener una buena relación 
y comunicación acerca de los avances obtenidos y los nuevos objetivos a plantear, se organizan 
almuerzos mensuales. Nuestra cuarta actividad está relacionada con las entidades estatales, las 
cuales serán uno de nuestros socios clave en el negocio, para colaborar entre nosotros lo que 
se hará será realizar publicaciones en RRSS donde agradecemos el apoyo municipal 
beneficiándose mutuamente, esta actividad se llevará cada seis meses. Como última actividad 
a realizar será la de campañas de concientización acerca de la inseguridad ciudadana a distritos 
con mayor índice de inseguridad. Esta labor se llevará a cabo cada tres meses y lo que se 
pretende es generar una cultura de prevención para tratar de reducir la inseguridad ciudadana 
en un mediano-largo plazo. 
 
 
  
Figura 81. Actividades a desarrollar 
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4.5.3. Presupuesto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PRESUPUESTO DE RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA  
Stakeholder  Publico Estrategia Actividades ligadas a la estrategia 
Costo por la 
actividad 
Frecuencia 
de la 
Actividad 
al mes 
Costo 
Mensual 
Costo Anual 
Observaciones: 
Frecuencia de 
la actividad en 
el corto plazo 
Usuarios / 
Clientes 
Personas que usaran 
la aplicación  
Recompensar el uso constante de 
la aplicación  
Promociones de Descuento en Restaurantes S/. 1,000.00 1   S/4,000.00 TRIMESTRAL 
Colaboradores Trabajadores 
Reconocimiento por su 
cumpleaños 
Celebración de Onomásticos correspondientes en el mes S/. 100.00 1 S/100.00 S/1,200.00 MENSUAL 
Accionistas Socios de YARA Fomentar la comunicación  Reuniones mensuales (almuerzos) S/. 150.00 1 S/150.00 S/1,800.00 MENSUAL 
Entidades 
Estatales 
Municipalidades Fortalecer el apoyo mutuo  
Realizar publicaciones en RRSS agradeciendo el apoyo de la 
Municipalidad 
S/. 200.00 1   S/400.00 SEMESTRAL 
Comunidad Ciudadanos  
Fortalecer el mensaje de Yara 
hacia la comunidad 
Campañas de concientización acerca de la inseguridad 
ciudadana a distritos con mayor índice de Inseguridad 
S/. 150.00 1   S/600.00 TRIMESTRAL 
AÑO GASTO TOTAL 
1 S/. 2,100.00 
2 S/. 8,000.00 
3 S/. 8,000.00 
Figura 82. Presupuesto RSC 
Figura 83. Presupuesto de los tres años 
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 Año 1  
Descripción de Actividad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total 
Promociones de Descuento en Restaurantes 
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-        
 S/           
1,000.00  
 S/             
1,000.00  
Celebración de Onomásticos correspondientes 
en el mes 
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/        
100.00  
 S/        
100.00  
 S/                
100.00  
 S/                  
300.00  
Reuniones mensuales (almuerzos) 
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/        
150.00  
 S/        
150.00  
 S/                
150.00  
 S/                  
450.00  
Realizar publicaciones en RRSS agradeciendo el 
apoyo de la Municipalidad 
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                
200.00  
 S/                  
200.00  
Campañas de concientización acerca de la 
inseguridad ciudadana a distritos con mayor 
índice de Inseguridad 
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                
150.00  
 S/                  
150.00  
Total Mensual 
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
 S/                     
-    
 S/                     
-    
 S/                       
-    
 S/        
250.00  
 S/        
250.00  
 S/           
1,600.00  
 S/             
2,100.00  
Figura 84. Presupuesto RSC el primer año 
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4.6. Plan Financiero  
 
4.6.1. Ingresos y egresos  
 
En el estado de ganancias y pérdidas se puede ver como los flujos van creciendo con el 
pasar de los años en evaluación. Si bien percibimos pérdidas en el primer año, esta 
situación se ve resuelta en los años posteriores con el incremento de las 
ventas(suscripciones) que se irán dando gracias a la proyección de ventas. A 
continuación, se muestra el detalle anual de los estados de ganancias y pérdidas.  
 
 Año 1 Año 2 Año 3 
Ingresos  S/ 108.915,00  S/ 321.240,00  S/ 533.390,00  
Abandono -S/ 5.445,75  -S/ 16.062,00  -S/ 26.669,50  
Utilidad Bruta S/ 103.469,25  S/ 305.178,00  S/ 506.720,50  
Gastos Operativos -S/ 53.428,64  -S/ 119.046,69  -S/ 189.616,27  
Gastos Administrativos -S/ 19.893,47  -S/ 55.385,72  -S/ 86.288,76  
Gastos Marketing -S/ 18.590,00  -S/ 18.590,00  -S/ 18.590,00  
Gastos de Responsabilidad Social -S/ 2.100,00  -S/ 8.000,00  -S/ 8.000,00  
Utilidad Operacional (EBITDA) S/ 9.457,15  S/ 104.155,58  S/ 204.225,47  
Depreciación -S/ 900,00  -S/ 900,00  -S/ 900,00  
Utilidad Operacional (EBIT) S/ 8.557,15  S/ 103.255,58  S/ 203.325,47  
Ingresos no operacionales 0 0 0 
Gastos financieros -S/ 4.400,00  -S/ 3.808,73  -S/ 3.099,20  
Utilidad Antes de Impuestos  S/ 4.157,15  S/ 99.446,85  S/ 200.226,27  
Impuesto a la renta -1226,36 -29336,82 -59066,75 
Utilidad neta S/ 2.930,79  S/ 70.110,03  S/ 141.159,52  
 
     Figura 85. Estado de ganancias y perdidas 
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4.6.2. Inversiones  
 
Las inversiones realizadas para la funcionalidad del proyecto se dan en el proceso 
preoperatorio, para poder dar marcha al proyecto con una aplicación eficiente desde el 
primer momento de utilización.  
 
Detalle Año 0  
Notaria S/ 450,00  
Inscripción S/ 350,00  
Registro de Empresa S/ 150,00  
Minuta S/ 250,00  
Equipos de Computo (3) S/ 4.500,00  
Aplicativo Movil  S/ 26.400,00  
Elaboración de T&C S/ 1.980,00  
Total de Inversión  S/ 34.080,00  
    Figura 86. Inversión inicial 
  
Dentro de estas inversiones, se contempla el proceso de formalización de la empresa, 
así como también el costo de desarrollo de la aplicación. Se estimó un diagrama de 
Gantt de la siguiente manera:  
 
 
     Figura 87. Detalle de la inversión 
 
De esta manera, se llevará a cabo los pagos de la inversión inicial para la realización 
del proyecto.  
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4.6.3. Estados financieros - BBGG, EGP, Flujo de Caja (mensual a tres años), cálculo mensual del capital de trabajo. 
 
En los siguientes cuadros se expresa los estados financieros obtenidos en base a los costos obtenidos por los presupuestos de operaciones, recursos 
humanos, marketing y responsabilidad social empresarial. Todos estos gastos, serán comparados con los ingresos percibidos gracias a la proyección 
de ventas obtenida en base a datos del concierge realizado.   
 
Flujo de Efectivo  
 AÑO 1 Año 2 Año 3 
Meses 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Cantidad 0 147 523 787 1081 1376 1671 1951 2260 2555 2849 3144 3439 64248 106678 
Valor de venta  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  S/ 5,00  
Ingreso   S/ 735,00  S/ 2.615,00  S/ 3.935,00  S/ 5.405,00  S/ 6.880,00  S/ 8.355,00  S/ 9.755,00  
S/ 
11.300,00  
S/ 
12.775,00  
S/ 
14.245,00  
S/ 
15.720,00  
S/ 
17.195,00  
S/ 
321.240,00  
S/ 
533.390,00  
Abandono  -S/36,75 -S/130,75 -S/196,75 -S/270,25 -S/344,00 -S/417,75 -S/487,75 -S/565,00 -S/638,75 -S/712,25 -S/786,00 -S/859,75 
-S/ 
16.062,00  -S/26.669,50 
Gastos Operativos  
-S/ 
1.915,20  
-S/ 
1.506,00  
-S/ 
2.495,37  
-S/ 
3.106,60  
-S/ 
3.719,90  
-S/ 
4.333,21  
-S/ 
4.915,33  
-S/ 
5.557,74  
-S/ 
6.171,05  
-S/ 
6.782,27  
-S/ 
6.217,66  
-S/ 
6.708,30  
-S/ 
119.046,69  
-S/ 
189.616,27  
Gastos Administrativos     -S/ 300,00  -S/ 300,00  -S/ 300,00  
-S/ 
3.475,58  
-S/ 
2.545,58  
-S/ 
2.545,58  
-S/ 
2.545,58  
-S/ 
4.405,58  
-S/ 
3.475,58  
-S/ 
55.385,72  -S/ 86.288,76  
Gastos Marketing  -S/ 880,00  -S/ 880,00  
-S/ 
2.380,00  -S/ 880,00  -S/ 880,00  
-S/ 
2.380,00  -S/ 880,00  
-S/ 
2.910,00  
-S/ 
2.380,00  -S/ 880,00  -S/ 880,00  
-S/ 
2.380,00  
-S/ 
18.590,00  -S/ 18.590,00  
Gastos de 
Responsabilidad Social           -S/ 250,00  -S/ 250,00  
-S/ 
1.600,00  -S/ 8.000,00  -S/ 8.000,00  
Depreciación  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 75,00  -S/ 900,00  -S/ 900,00  
EBIT  
-S/ 
2.171,95  S/ 23,25  
-S/ 
1.212,12  S/ 773,15  S/ 1.561,10  S/ 849,04  -S/ 78,66  -S/ 353,32  S/ 964,63  S/ 2.999,90  S/ 3.105,76  S/ 2.096,37  
S/ 
103.255,58  
S/ 
203.325,47  
Impuesto a la Renta 
(29.5%)   -S/ 6,86   -S/ 228,08  -S/ 460,52  -S/ 250,47    -S/ 284,56  -S/ 884,97  -S/ 916,20  -S/ 618,43  
-S/ 
30.460,40  -S/ 59.981,01  
NOPAT  
-S/ 
2.171,95  S/ 16,39  
-S/ 
1.212,12  S/ 545,07  S/ 1.100,57  S/ 598,57  -S/ 78,66  -S/ 353,32  S/ 680,06  S/ 2.114,93  S/ 2.189,56  S/ 1.477,94  S/ 72.795,19  
S/ 
143.344,46  
Depreciación  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 75,00  S/ 900,00  S/ 900,00  
Capital de Trabajo 
-S/ 
7.416,05  S/ 2.471,95  S/ 300,00  S/ 1.512,12  S/ 300,00  S/ 300,00  S/ 300,00  S/ 378,66  S/ 653,32  S/ 300,00  S/ 300,00  S/ 300,00  S/ 300,00  S/ 20.332,55  S/ 20.332,55  
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En los siguientes años a evaluar (Año 2 y Año 3) los gastos fijos no varían en los presupuestos de Marketing y de Responsabilidad social 
empresarial. Los presupuestos de Operaciones y de Recursos humanos si presentan variaciones, sin embargo, se calculó mensualmente su aumento 
y se expresó resumida en un flujo de efectivo anual. Si se desea ver el detalle mensual, se brindará un excel detallado.  
Capex 
-S/ 
34.080,00                
Flujo de CAJA   S/ 375,00  S/ 391,39  S/ 375,00  S/ 920,07  S/ 1.475,57  S/ 973,57  S/ 375,00  S/ 375,00  S/ 1.055,06  S/ 2.489,93  S/ 2.564,56  S/ 1.852,94  S/ 73.695,19  
S/ 
144.244,46  
Flujo de Caja Acumulado 
-S/ 
41.496,05  
-S/ 
41.121,05  
-S/ 
40.729,66  
-S/ 
40.354,66  
-S/ 
39.434,59  
-S/ 
37.959,01  
-S/ 
36.985,44  
-S/ 
36.610,44  
-S/ 
36.235,44  
-S/ 
35.180,38  
-S/ 
32.690,45  
-S/ 
30.125,88  
-S/ 
28.272,95  S/ 45.422,24  
S/ 
189.666,70  
Figura 88. Flujo de efectivo 
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El flujo de efectivo anual es:  
 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 
Meses 
Cantidad  21783 2146 3216 
Valor de venta  S/ 5,90  S/ 5,90  S/ 5,90  
Ingreso   S/ 108.915,00  S/ 321.240,00  S/ 533.390,00  
Abandono  -S/ 5.445,75  -S/ 16.062,00  -S/ 26.669,50  
Gastos Operativos  -S/ 53.428,64  -S/ 119.046,69  -S/ 189.616,27  
Gastos Administrativos  -S/ 19.893,47  -S/ 55.385,72  -S/ 86.288,76  
Gastos Marketing  -S/ 18.590,00  -S/ 18.590,00  -S/ 18.590,00  
Gastos de Responsabilidad Social  -S/ 2.100,00  -S/ 8.000,00  -S/ 8.000,00  
Depreciación  -S/ 900,00  -S/ 900,00  -S/ 900,00  
EBIT  S/ 8.557,15  S/ 103.255,58  S/ 203.325,47  
Impuesto a la Renta (29.5%)  -S/ 2.524,36  -S/ 30.460,40  -S/ 59.981,01  
NOPAT  S/ 6.032,79  S/ 72.795,19  S/ 143.344,46  
Depreciación  S/ 900,00  S/ 900,00  S/ 900,00  
Capital de trabajo -S/ 7.416,05  -S/ 5.162,78  -S/ 20.332,55  -S/ 20.332,55  
Capex -S/ 34.080,00     
FCL Real -S/ 41.496,05  S/ 1.770,01  S/ 53.362,64  S/ 123.911,91  
IGV NETO  -S/ 2.471,64  S/ 24.530,32  S/ 46.361,61  
IGV A PAGAR  S/ -  -S/ 22.058,68  -S/ 46.361,61  
FFN S/ 22.000,00  -S/ 7.356,35  -S/ 7.356,35  -S/ 7.356,35  
FCF -S/ 19.496,05  -S/ 5.586,35  S/ 23.947,60  S/ 70.193,95  
Flujo de Caja Acumulado -S/ 19.496,05  -S/ 5.586,35  S/ 18.361,26  S/ 88.555,21  
Caja inicial S/ 7.416,05  S/ 7.416,05  S/ 25.546,80  S/ 23.958,90  
FCF  S/ 874,43  S/ 47.275,30  S/ 116.555,54  
Saldo final S/ 7.416,05  S/ 8.290,48  S/ 72.822,10  S/ 140.514,44  
 
Figura 89. Flujo efectivo anual 
Podemos observar que, en el primer año, se presentan flujos bajos y debido a la alta 
inversión inicial realizada para la puesta en marcha del proyecto. En el año 2, podemos 
observar que ya se presenta un flujo de caja positivo, debido al incremento que la 
aplicación a tenido durante su proceso de crecimiento. Caso similar ocurre en el año 3, 
cuando ya se presenta un flujo de caja positivo bastante prometedor y. Esto nos da ver 
en parámetros generales, que, para el tercer año del proyecto, ya tendremos cubierta la 
inversión inicial.  
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Cuadro de Balance General 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ESTADOS DE SITUACIÓN FINANCIERA CONSOLIDADOS A 30 DE DICIEMBRE DE 2019, 2020 y 2021 
En soles (PEN)     
  S/ 1.770,01  S/ 53.362,64  S/ 123.911,91  
Balance general Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 
Efectivo y equivalentes S/ 7.416,05  S/ 8.290,48  S/ 72.822,10  S/ 140.514,44  
Cuentas por cobrar  S/ -  - - 
Inventario  - - - 
Activos corrientes S/ 7.416,05  S/ 8.290,48  S/ 72.822,10  S/ 140.514,44  
Inmueble, maquinaria y equipo S/ 4.500,00  S/ 4.500,00  S/ 4.500,00  S/ 4.500,00  
Depreciación acumulada  -S/ 900,00  -S/ 1.800,00  -S/ 2.700,00  
Intangibles S/ 29.580,00  S/ 29.580,00  S/ 29.580,00  S/ 29.580,00  
Amortización     
Activos fijos S/ 34.080,00  S/ 33.180,00  S/ 32.280,00  S/ 31.380,00  
Total activos S/ 41.496,05  S/ 41.470,48  S/ 105.102,10  S/ 171.894,44  
Cuentas por pagar     
Pasivos corrientes S/ -  S/ -  S/ -  S/ -  
Deuda a largo plazo S/ 22.000,00  S/ 19.043,65  S/ 15.496,02  S/ 11.238,87  
Pasivos a largo plazo S/ 22.000,00  S/ 19.043,65  S/ 15.496,02  S/ 11.238,87  
Total pasivos S/ 22.000,00  S/ 19.043,65  S/ 15.496,02  S/ 11.238,87  
Patrimonio S/ 19.496,05  S/ 19.496,05  S/ 19.496,05  S/ 19.496,05  
Resultados del período  S/ 2.930,79  S/ 70.110,03  S/ 141.159,52  
Resultados acumulados     
Total Patrimonio S/ 19.496,05  S/ 22.426,84  S/ 89.606,08  S/ 160.655,57  
Total Patrimonio + Pasivos S/ 41.496,05  S/ 41.470,48  S/ 105.102,10  S/ 171.894,44  
Balance Check S/ -  S/ -  S/ 0,00  S/ 0,00  
Figura 90. Balance general 
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 4.6.4. Indicadores financieros - VAN, TIR, EBITDA, Margen bruto, Margen 
neto, Punto de Equilibrio, PRI (periodo de recuperación de la inversión).  
 
Figura 91. Indicadores financieros 
 
 
Figura 92. Indicadores financieros 2 
  
COK
Año 1 Año 2 Año 3
Punto de Equilibrio
13,959.38 23,370.42 30,774.69
VAN 80,669.68S/                                                                                   
Beta Desapalancado
1.12 10.26%
COK
Ratios Finacieros Año 1 Año 2 Año 3
TIR 75%
Año Flujo Inversión Inicial
1 1,770.01S/          último Flujo
2 53,362.64S/       Por Recuperar
3 123,911.91S/    PRI en años
Año 1 Año 2 Año 3
Año 1 Año 2 Año 3
Año 1 Año 2 Año 3
Año 1 Año 2 Año 3
27.86%
34.13% 40.30%
Utilidad Bruta (Ventas Netas - 
Costos de ventas)
Ventas Netas
Utilidad Neta
Ventas Netas
Utilidad Operacional 
Ventas Netas
9.14%
###########
MARGEN BRUTO 
52.62%53.95% 53.96%
EBITDA
10,357.15S/              75,718.76S/ 
2.83% 22.97%
MARGEN NETO
MARGEN 
OPERACIONAL DE 
UTILIDAD 
PERIODO DE RECUPERO 
DE INVERSIÓN
41,496.05-S/                                    Flujo Acumulado
1,770.01S/                                          123,911.91S/                                 
55,132.64S/                                       96,628.69-S/                                    
179,044.55S/                                    1.22
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Observaciones: 
 
1) TIR: El rendimiento interno del proyecto es 75 % y es considerablemente mayor que la 
rentabilidad mínima exigida de la inversión que es 10.26%. El proyecto de inversión es 
aceptable desde un punto de vista económico. 
2) El proyecto crea valor por S/80,669.68 y por lo tanto se debe invertir. 
3) La rentabilidad mínima que se espera de un proyecto de esta naturaleza es 10.26%. 
4) Para el primer año: Se deben vender como mínimo 13,960 suscripciones en total de YARA 
primen, para no ganar ni perder dinero. Para el segundo año: Se deben vender como 
mínimo 23,370 suscripciones en total de YARA primen, para no ganar ni perder dinero. 
Para el segundo año: Se deben vender como mínimo 30,775 suscripciones en total de 
YARA primen, para no ganar ni perder dinero.  
5) El monto de inversión se logra recuperar después de 1 año y 2 meses de iniciado el 
proyecto. 
 
6) El primer año, el EBITDA o rentabilidad directa de la actividad del negocio asciende a 
S/10,395.15 siendo lo disponible que cuenta la empresa para pagar deudas ese año. El 
segundo año, el EBITDA o rentabilidad directa de la actividad del negocio asciende a 
S/75,718.76 siendo lo disponible que cuenta la empresa para pagar deudas ese año. En el 
tercer año, el EBITDA o rentabilidad directa de la actividad del negocio asciende a 
S/146,058 siendo lo disponible que cuenta la empresa para pagar deuda en ese año. 
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4.6.5. Análisis de los estados financieros del proyecto  
 
En líneas generales los estados financieros de la aplicación son favorables incluso al presentar 
pérdidas en los primeros años de evaluación. Esto se debe a que nuestro crecimiento es bastante 
positivo según lo datos realizados, además de poder realizar un presupuesto precisa al momento 
de identificar las actividades de operaciones, marketing, recursos humanos y responsabilidad 
empresarial.  
 
En referencia a los indicadores financieros, se llevaron a cabo en base a las fórmulas financieras 
indicadas para hallar estos porcentajes.  
 
COK del proyecto:  
Fue hallado gracias a los datos que se encontraron en el portal web de Damoradan, para una 
mayor precisión y confianza de los datos utilizados y usando el modelo CAPM con fecha de 
valorización 15/11/2019:  
 
a) Tasa libre de riesgo:  
 
Tasa libre de riesgo con 
fecha de valorización: 
15/11/2019  
Rl= 1,80% 
Figura 93. Tasa libre de riesgo 
Fuente: BCRP - https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/diarias/resultados/PD04719XD/html/2019-11-14/2019-11-
22/ 
 
 
Figura 94, Tasa de interés internacionales 
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b) Prima de mercado: Rm-Rl 
Para la prima de mercado se tomaron datos de Damoradan. En este caso la prima de 
mercado serían la media aritmética de los rendimientos anuales desde 1928 hasta el 
2018 del índice S&P 500, siendo nuestra prima 6.26% 
Prima de mercado = 6.26 %. 
 
c) Beta Desapalancado:  
Usaremos el Beta desapalancado de la industria debido a que luego, nosotros 
aplicaremos nuestra estructura de capital a este beta mediante la fórmula del WACC.  
Beta = 1.12   
 
 
Figura 95. Beta desapalancado para el proyecto 
 
Fuentes: http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 
http://people.stern.nyu.edu/adamodar/New_Home_Page/datafile/histretSP.html#_msoanchor_1 
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d) Riesgo país:  
El riesgo país es un ajuste que debemos adicionar según el modelo CAPM. 
Riesgo país: 1.01% 
 
 
Figura 96. Noticia sobre riesgo pais en Peru 
https://gestion.pe/economia/riesgo-pais-de-peru-bajo-dos-puntos-basicos-y-cerro-en-
101-puntos-porcentuales-noticia/ 
 
 
e) Spread Cambiario: 
Como nuestra tasa calculado se encuentra en dólares, se realizó una estimación de ajuste 
para transformar nuestra tasa a moneda local. Para ello se usan datos de la SBS y el 
ajuste estaría compuesto por el diferencial entre la curva cupón cero soberana en soles 
y la curva cupón cero en dólares sintética. Se toma la misma fecha de cálculo y el tiempo 
proyectado a la estimación solo de 3 años.  
 
 
 
 
Figura 97. Spread cambiario para tasa de dólares a soles 
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- Spread cambiario: 0.44 % 
 
Figura 98. Variación de las tasas 
 
Fuente: SBS 
http://www.sbs.gob.pe/app/pu/CCID/Paginas/cc_doscurvas.aspx#tab2 
 
 
 
Entonces:  
 
 
Cok = 
1,8%+1,12*(6,26%)+1,01%+0,4
4% 
Cok = 10,26% 
 
 
Periodo Promedio de Recupero: 
Por otra parte, se obtuvo el periodo de recupero de inversión gracias a la fórmula para la 
obtención del PRI. la cual indica que podremos percibir el recupero total de la inversión inicial 
(S/. 41,496.05 soles) en 1,22 años. 
 
WACC del proyecto: 
Para el WACC, se toma la siguiente estructura de capital con su respectivo costo de deuda y 
los valores nominales: 
 
Estructura de Capital Monto % Costo 
Capital 19.496,05 46,98% 10,26% 
Deuda 22.000,00 53,02% 20,00% 
Total 41.496,05 100,00%  
Figura 99. Estructura de capital 
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WACC 15% 
Figura 100. WACC del proyecto 
 
WACC = 10,26% x 46,98% + 20% x 53,02%  
WACC = 15% 
 
*No aplica escudo fiscal debido a que es un tercero no bancario y los intereses pagados no 
generan crédito fiscal.  
 
4.7. Plan de Financiamiento 
4.7.1. Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos  
 
a) Financiamiento familiar: 
Se recibe un préstamo de la famila mejía, dueños de la empresa SAYLIM S.R.L. 
por un monto de S/22,000 y tasa de interés anual de 20%. Las cuotas son 
constantes y el periodo de préstamos es a 5 años.  
 
Nombre: SAYLIM S.R.L. 
RUC: 20347498174  
Dueño: Marco Mejía 
 
A continuación, se presenta como sustento la 
facturación de la empresa y sus principales 
clientes como evidencia de una facturación 
significativa anual y que posee los recursos para 
soltar ese monto de dinero. 
 
 
 
 
 
Figura 101. Facturación de empresa SAYLIM 
 
Figura 102. Clientes SAYLIM 
Fuente: www.saylim.com.pe 
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Con respecto a la balanza de pagos del financiamiento, tenemos el siguiente cuadro a través 
del método francés. Estos flujos serán usados para el flujo de caja de financiamiento.  
 
Método francés:  
 
Financiamiento Parte 1: 
Familia Mejía con S/22k a través de la empresa Saylim 
S.R.L. 
Tasa: 20% 5 años 
 
Periodo Renta Interés 
Amortizació
n Saldo 
0    22000 
1 7.356 4.400,00 2.956,35 19.043,65 
2 7.356 3.808,73 3.547,62 15.496,02 
3 7.356 3.099,20 4.257,15 11.238,87 
4 7.356 2.247,77 5.108,58 6.130,29 
5 7.356 1.226,06 6.130,29 0,00 
Figura 103. Financiamiento parte 1 
b) Aporte de accionistas en efectivo 
 
 
Financiamiento parte 2: Monto en soles 
● Aporte de 5 accionistas en 
efectivo para cubrir  
● Lo que falta de inversión y 
WK.  
Aporte en efectivo 19.496,05 
5 accionistas 3.899,21 
Figura 104. Aportes en efectivo 
 
Capital de Trabajo: 
 
1) Considerar que para el año 0, se está estipulando un capital de trabajo con una caja 
mínima de 300 soles más lo que nos faltaría por cubrir en ciertos meses por EBIT 
negativo. 
 
2) La composición del Capital de trabajo es netamente las cuentas por pagar a nuestro 
proveedores en el corto plazo. No contamos con inventarios ni tampoco cuentas por 
cobrar ya que el pago de nuestra app es inmediato a través de tarjetas de débito. 
 
3) Para el segundo y tercer año: 
Se quiso estimar el requerimiento del capital en función de la proyección de EBIT 
mensual (misma dinámica que año 1), sin embargo, como se puede ver en el cuadro de 
abajo (Cuadro simulación 2), no se llegó a detectar necesidades de capital de trabajo. Por 
ello se establecerá una caja mínima para el año 2 y 3 como % del EBIT. 
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 Año 0 
TOTAL 
Meses 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Caja mínima  300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600,00 
Proyección Gap de 
Cxpagar en EBIT 
negativo S/ 2.171   S/1.212    S/78 S/353     3.816 
Requerimiento de WK 2171, 300 300 1512,12 300 300 300 378,657 653,318 300 300 300 300 7.416 
Figura 105. Capital de trabajo año 0 
 
Luego, se pasó a simular el EBIT del año 2 y poder determinar posibles gaps negativos de las 
cuentas por pagar. Resulta lo siguiente:  
 
 AÑO 2 
TOTAL 
Meses 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Cantidad 0 3.733 4.028 4.323 4.617 4.912 5.207 5.501 5.796 6.091 6.385 6.680 6.975 64.248 
Valor de venta  5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5  
Ingreso  
18.66
5 
20.14
0 
21.61
5 
23.08
5 
24.56
0 
26.03
5 27.505 28.980 30.455 31.925 33.400 34.875 321.240 
Abandono  -933 -1.007 -1.081 -1.154 -1.228 -1.302 -1.375 -1.449 -1.523 -1.596 -1.670 -1.744 -16.062 
Gastos Operativos  -7.606 -7.688 -8.179 -8.668 -9.158 -9.649 
-
10.138 
-
10.628 
-
11.119 
-
11.608 
-
12.099 
-
12.589 -119.129 
Gastos 
Administrativos  -3.498 -3.498 -3.498 -3.498 -3.498 -5.916 -5.885 -4.220 -4.220 -4.220 -7.550 -5.885 -55.386 
Gastos Marketing  -880 -880 -2.380 -880 -880 -2.380 -880 -2.910 -2.380 -880 -880 -2.380 -18.590 
RSE  -250 -250 -1400 -250 -250 -1600 -250 -250 -1400 -250 -250 -1600 -9600 
Depreciación  75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 -900 
EBIT  5573 6893 5153 8711 9621 5263 9052 9597 9888 13445 11026 10752 104973 
Figura 106. Capital de trabajo año 2 
La estimación se concluye nuestro capital de trabajo estará cubierto para este segundo año. 
Por lo tanto, nuestro requerimiento de capital de trabajo será basado en una decisión de 
accionistas de mantener un % mínimo de caja mínima para cualquier eventualidad en el 
siguiente año. De esta manera, a continuación se estima un % de caja mínima como % de 
EBIT: 
 
Para el capital de trabajo de los años 2 y 3. Año 2 Año 3 Año 4 
% EBIT (Caja mínima) 5,00% 13,00% 
Valor nominal 
año 3 
*Corresponde a caja mínima para 
cualquier eventualidad. 
*Los % corresponden a decisiones internas 
de accionistas.    
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Financiamiento Alterno: 
 
En este segmento hemos iniciado el análisis y planeamiento a través de un cuadro de 
financiamiento por fases del negocio. En cada cuadrante están los medios de financiamiento 
en orden de prioridad. Además, líneas abajo se explicará el por qué del orden y por qué se 
eligieron algunas y otras no. 
  
Gestación Despegue Escalamiento Consolidación 
Fundadores Capital Semilla Alianzas Salida a bolsa 
Amigos Inversores ángel Fusiones Mercado de capitales 
Familiares Crowdfunding Capital de riesgo   
Emprendimiento 
naciente 
Emprendimiento 
Nuevo Emprendimiento establecido 
Figura 107. Financiamiento alterno 
  
En la fase de gestación la modalidad de financiamiento es su mayoría es propia pues los 
fundadores ponen no solo aporte monetario, sino también aporte no monetario como el capital 
humano. Este ha sido considerado para términos de costos, pero al presentarlo a un concurso 
por capital semilla estará considerado como el aporte del emprendedor no monetario. Luego 
los demás ingresos, por familiares y amigos son medios pero no concretos ni sostenibles. 
  
En la fase de despegue, el medio más ajustado a la realidad de Yara, es el de capital semilla, 
seguido de inversores ángel. Esto pues, el Crowfunding está dirigido a productos tangibles en 
su mayoría y no necesariamente engloba todas las categorías de productos y servicios. Por 
ejemplo, podría abarcar una app para videojuegos, pero no la nuestra que es más de ayuda al 
usuario y sirve para un área geográfica determinada. Además, muchos portales de Crowfunding 
(Indiegogo, Kickstarter, AppsFunder, etc) no están disponibles para Perú por no contar con una 
cuenta bancaria internacional y validada por la plataforma donde se haga los depósitos. No 
obstante, también existen plataformas con registro en Perú como F6S, en la que llegamos a 
registrarnos, pero no genera tanta visibilidad como otras plataformas. Se analizó la posibilidad 
de elegir entre Crowfunding y Crowlending, esta segunda facilita préstamos para estos 
proyectos que aún no generan ganancias pero tiene potencial. Entre ellas tenemos: Afluenta.pe; 
Kapital Zocial; Thaski.pe; y Creafunding. 
  
En la fase de escalamiento podríamos generar alianzas con el gobierno, fusiones con otras 
apps dirigidas a un servicio social y demás para generar mayor impacto y unir patrimonios. 
De igual modo en esta etapa se pueden considerar modalidades de factoring y préstamos. No 
obstante, no solo vía regular a través de un banco, pero a través de plataformas virtuales 
especializadas para proyectos como Yara. Entre ellos: Facturedo.pe; Innova Factoring; y 
Prestamype. 
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Respecto a la fase de consolidación, cumplimos con los requisitos para ingresar a bolsa y a un 
mercado de capitales. No obstante, la madurez de Yara como organización y su posicionamiento 
en el mercado debe ser altamente dinámica y competitiva. 
A continuación, se detalla cómo y a qué tipos de capital semilla, crowlending, crowfunding e 
incubadoras se podrá apuntar. 
 
Dentro del sector fondos de capital, existen varios a los cuáles se ha calificado por lo siguientes 
factores: (1) periodo de evaluación; (2) monto a desembolsar; (3) nivel de burocracia – bajo, 
medio, y alto; (4) cumplimiento de requisitos – un aproximado; y (5) modalidad. Se ha tomado 
a evaluar 4 incubadoras. 
Nesst Perú 
●  Periodo de evaluación: 3-6 meses 
● Monto a desembolsar: entre 50,000 a 100,000 dólares 
● Nivel de burocracia: Medio 
● Cumplimiento de requisitos: 55% 
● Modalidad: Préstamos con tasas cómodas de acuerdo al sector. 
Kickstart Perú 
● Periodo de evaluación: 2-4 meses 
● Monto a desembolsar: entre 20,000 a 60,000 dólares 
● Nivel de burocracia: Medio 
●  Cumplimiento de requisitos: 65% 
● Modalidad: Capital semilla 
Start UPC 
● Periodo de evaluación: 1-3 meses 
● Monto a desembolsar Ninguno – solo capacitaciones y conexiones con 
generadoras de capital (visibilidad). 
● Nivel de burocracia: Medio 
● Cumplimiento de requisitos: 85% 
● Modalidad: Capacitación y visibilidad 
1551 Incubadora de Empresas Innovadoras 
● Periodo de evaluación: 2 -4 meses 
● Monto a desembolsar: Entre 50,000 a 150,000 soles 
●  Nivel de burocracia: alto 
●  Cumplimiento de requisitos: 80% 
● Modalidad: Capital semilla 
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*Se ha postulado vía online el 01/11/2019 aún sin reuniones, pero con confirmaciones de la 
recepción de la propuesta. 
La información entregada y más relevante entre todas las postulaciones fueron: 
Twitter Pitch: 
Somos YARA un aplicativo móvil creado con el fin de evitar robos al paso a través  del envío y 
recepción de alertas. Este funciona a través de geolocalización y los usuarios que alimentan la 
plataforma de datos. Así prevenimos robos al paso y generamos una comunidad de cooperación 
ciudadana que se cuida entre sí. 
  
Fundadores y funciones: 
Gianmarco Mejía (Gestor Financiero) 
Luis Felipe Pachas (Gestor contable) 
Luis Alejandro Pareja (Team leader) 
Dámaris Sotelo (Gestor de relaciones públicas) 
Santiago Yamamoto (Gestor de Marketing) 
  
Categoría: 
Red social de mutua ayuda contra una problemática social 
  
Links: 
Mockup: https://marvelapp.com/5bi1dig 
Website: https://yaraperu.wixsite.com/yara 
Fanpage: https://www.facebook.com/yaraoficialperu/ 
 
Inicio del proyecto: 
Septiembre 2019 
Además, entre los requisitos generales de las incubadoras para la evaluación de apps destacan: 
● Capital humano multidisciplinario que incluya un participante de ingeniería de 
Software 
● Contar un mvp 
● Contar con redes sociales activas 
● Tener en claro cómo hacerlo sostenible y generar ingresos 
● Entender el problema que se resuelve y la solución generada. Además, contar 
con experiencia de cómo solucionarlo. 
● Que tan única y poco igualable es la idea 
● En algunos casos, paridad de género 
● Contar con usuarios y haber validado el problema 
● Links de redes sociales del app y LinkedIn de los fundadores 
●  No tener problemas crediticios ni estar en Infocorp 
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Inversores ángel 
 
Alliance of angels 
●  Grado de formalización que solicitan: medio 
● Monto a desembolsar: entre 20,000 a 150,000 dólares 
● Nivel de burocracia: Medio 
● Periodo: 5-8 meses 
 
Emprende UP 
●   Grado de formalización que solicitan: medio 
● Monto a desembolsar: entre 50,000 a 200,000 soles 
● Nivel de burocracia: Medio 
● Periodo: 8-12 meses 
 
Angel ventures 
●   Grado de formalización que solicitan: alto 
● Monto a desembolsar: entre 80,000 a 150,000 dólares 
● Nivel de burocracia: Medio 
● Periodo: 8-12 mese 
 
 
En resumen, en una primera etapa (1-5 meses) la mayoría de costos y gastos serán gestionados 
con recursos de los fundadores (monetarios y no monetarios). En la segunda parte del proyecto 
(6-15 meses) con capital semilla; y en una tercera etapa (16 meses a 20 meses) inversores ángel. 
Esto pues, inclusive para postulaciones a capital semilla, prefieren que haya un grado de 
formalidad de la propuesta, experimentos, mínimo de usuarios, y demás que necesariamente 
devengan gastos, que en un inicio serán cubiertos por los fundadores. Luego, para postular a 
inversores ángel para Apps, se requiere un mockup lanzado a playstore o appstore, contar con 
un link de descarga, una base mínima de usuarios, haber generado ingresos, entre otros. Es por 
ello, que primero se consolidará la organización con ayuda de capitales semilla para luego 
postular a inversores ángel. 
 
  
 
 
 
 150 
4.7.2. Cálculo del valor del emprendimiento 
 
Para el cálculo del valor del emprendimiento se han utilizado dos métodos: (1) Berkus; y (2) 
Suma total de factores de riesgo. Esto pues la primera califica de forma cualitativa el valor del 
aplicativo a través del valor de uno similar. Para este caso se ha utilizado el valor del app: Alto 
al crimen. 
 
Análisis de valor a través de método 
Berkus   
   
Criterios Yara Similar 
Buena idea S/ 300,000.00 S/250,000.00 
Prototipo S/50,000.00 S/120,000.00 
Equipo S/ 250,000.00 S/250,000.00 
Relaciones clave S/ 150,000.00 S/250,000.00 
Producto y ventas S/50,000.00 S/200,000.00 
Valor de la starup S/ 800,000.00 S/ 1,070,000.00 
Figura 108. Análisis de valor con metido Berkus 
En el segundo análisis se ha considerado un valor inicial de 1000,000 soles, que es el valor 
promedio de las apps peruanas. Claro está que hay algunas como mesa 24/7 que tiene un valor 
de 16 millones. No obstante, hemos considerado un valor más real para un app que está 
iniciando y que tiene muchas funciones por adquirir. Sin embargo, se ha utilizado los mismos 
valores promedios de múltiplos de 250 como indica la leyenda debajo del cuadro. Este análisis, 
así como el anterior, son de índole cualitativa-cuantitativa, que funciona de forma subjetiva y 
con referencias a aplicativos similares. 
 
 
Análisis bajo el método de suma total de 
factores de riesgo    
     
 Valor inicial Nivel Adicionales 1000K 
1 Riesgo del equipo Normal   
2 Estadio del negocio Alto -250 750 
3 Riesgos legales/políticos Alto -250 500 
4 Riesgos de manufactura Bajo 250 750 
5 Riesgos de ventas y manufactura Bajo 250 1000 
6 Riesgos de obtención de capital Normal  1000 
7 Riesgos de competencia Bajo 250 1250 
8 Riesgos tecnológicos Normal  1250 
9 Riesgos de litigios Normal  1250 
10 Riesgos internacionales Normal  1250 
11 Riesgos de reputación Muy bajo 500 1750 
12 Riesgos de salida lucrativa Muy alto -500 1250 
 Valoración de la startup   $1250K 
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 Leyenda Valor   
 Muy bajo 500   
 Bajo 250   
 Normal    
 Alto -250   
 Muy alto -500   
Figura 109. Análisis de valor bajo método de suma total de factores 
En conclusión, bajo el método de Berkus el aplicativo tiene un valor de 800 mil soles y según 
el método de suma total de factores de riesgo 1 millón 250 mil soles. Esto pues, la segunda 
toma más criterios en el análisis. Entonces, se podría decir que el rango de valor va entre 800K 
a 1250K soles. 
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
• La población de Lima Metropolitana se identifica de una manera bastante intensa 
con la problemática planteada por el proyecto, y muestran una aprobación bastante 
prometedora a la solución propuesta.  
• El precio propuesto por el aplicativo en versión Premium de 5.90 soles, es aceptado 
por la población participante dentro del concierge de ventas.  
• Según las proyecciones de ventas estimadas, se considera que, a un mediano plazo, 
podremos implementar un sistema de mensajería masiva a nuestra red de usuarios, 
que interesaría a las empresas para el servicio de marketing masivo a través de la 
aplicación. 
• Las inversiones iniciales, junto a los financiamientos favorecerán el desarrollo de 
las operaciones de la aplicación a lo largo de los años de funcionamiento. 
• La deuda de la empresa podrá ser cubierta dentro de los periodos iniciales anuales 
de funcionamiento de la empresa.  
• El aplicativo YARA, ha demostrado ser una propuesta de negocio sustentable 
debido a los análisis comerciales, sociales y financieros realizados a lo largo de este 
trabajo de investigación.  
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6. ANEXOS 
 
Entrevistas para el MVP 1  
 
Experimento 1 
 
N° Entrevista 01 
Fecha y Hora 21 de octubre del 2019, 10:00 pm 
Duración 4:19 minutos 
Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
Entrevistado 
Mauricio Lescano 
Link https://www.youtube.com/watch?v=QopNx8ucefs&feature=youtu.
be 
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Resumen de 
Entrevista 
Se comenzó la entrevista dando un breve resumen de nuestro proyecto 
en donde se le comunicó la propuesta de valor de nuestra aplicación. 
Después de haber realizado esto, se le comenzó a realizar las preguntas. 
Al comentarle sobre qué opinaba acerca de la idea de nuestra aplicación, 
nos comentó que es muy funcional, sobre todo por los altos índices de 
delincuencia que ha incrementado en todos los distritos. Asimismo, nos 
comentó que si bien es bueno que la aplicación te comente acerca de 
lugares peligrosos, no es de suma importancia, debido a que una persona 
que vive en Lima ya puede reconocer fácilmente los distritos peligrosos. 
Luego nos comentó que es de mucha importancia que la aplicación sea 
de rápido acceso y expresó que es muy funcional que se pueda alertar a 
las personas de un posible peligro con un simple botón. Por otro lado, 
cree que el canal que se debería utilizar es la televisión, nos comentó 
que no como una publicación pagada que cueste mucho dinero, sino que 
podríamos utilizar a las personas para que en espacios como noticieros 
puedan hablar un poco acerca de nuestra aplicación. Además nos 
comentó que le parecía atractivo el nombre de nuestra aplicación y que 
lo asociaba bien a la propuesta de valor de nuestro proyecto, pero que 
le gustaría que tenga más colores y sea más atractiva visualmente. Cabe 
resaltar que es una aplicación, que, sin duda alguna la descargaria para 
ayudar a la comunidad y por qué no quizás hasta estar prevenido de 
alguna situación de peligro. 
 
 
N° Entrevista 02 
Fecha y Hora 22 de octubre del 2019, 11:00 pm 
Duración 5:21 minutos 
Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
 
 
 
 156 
Entrevistado 
Isabel Soria 
Link https://soundcloud.com/santiago-yamamoto/entrevista-is/s-myjpi 
Resumen de 
Entrevista 
Como todas las entrevista realizadas, se comenzó la entrevista 
brindando una breve descripción de la aplicación que estamos 
desarrollando, brindándole la información necesaria para que tenga una 
idea más acertada acerca de nuestro proyecto. Comenzó contándonos 
que es una muy buena idea estar alerta debido a los altos incrementos 
que hay de criminalidad. En cuanto a las zonas peligrosas, le gustaría 
que Yara le alerte de las posibles zonas peligrosas, ya que muchas veces, 
por distracción, no estamos atentos de la zona en donde nos 
encontramos y no nos damos cuenta del real problema al cual estamos 
expuestos. En cuanto al tema de rapidez y sencillez, nos comentó que 
es muy necesario debido a que las situaciones de peligro pasan 
rápidamente por lo que necesitan una aplicación eficaz que permita 
mandar la alerta. Asimismo, alertó de la posibilidad de que algunos de 
los usuarios podrían utilizar esta aplicación sin responsabilidad, lo cual, 
podría tener consecuencias negativas para la aplicación. Por otro lado, 
nos comentó que las redes sociales es el método que deberíamos usar 
para poder publicitar la aplicación. Cuando le mostramos la aplicación 
nos comentó la importancia de poder acceder fácilmente con otras 
cuentas como Facebook o Google y que es una facilidad enorme contar 
con eso en la aplicación, ya que facilita un proceso un poco engorroso 
para muchos de los posibles usuarios. 
 
 
N° Entrevista 03 
Fecha y Hora 31 de octubre del 2019, 10:00 pm 
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Duración 6:57 minutos 
Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
Entrevistado 
Sebastián Monterroso 
Link https://soundcloud.com/santiago-yamamoto/sm-1 
Resumen de 
Entrevista 
Como en todas las entrevistas, se comenzó haciendo una pequeña 
introducción a nuestra propuesta. Al realizarle la pregunta acerca de qué 
le pareció Yara, nos comentó que es muy interesante la propuesta, sobre 
todo en estos días en donde la inseguridad en un plato de cada día. Nos 
comentó que es importante que la aplicación cuente con un tono 
especial que te avise en caso tengas una alerta. Asimismo, nos comentó 
la importancia de mantener lo más rápida y práctica la aplicación para 
poder utilizarla con la mayor precaución posible al momento de ver una 
situación de peligro. Nos comentó que le gustaría que la aplicación 
cuente con un servicio de mapas que le ayuden a diferenciar cuando una 
zona es peligrosa. Nos comentó que él cree que el mejor canal para 
poder hacer publicidad de Yara es por medios online, sin embargo, la tv 
y el radio podrían aportar. Cuando le mostramos el mock up, se 
sorprendió de la facilidad con la cual se podría generar una alerta y nos 
informó que si descargaba la aplicación y la utilizará durante su día a 
día. Cuando le comentamos acerca de nuestra propuesta Premium, nos 
dijo que el precio le parecía accesible debido a que tenían muchas 
utilidades, pero, le gustaría que tengan una opción de poder probarla 
durante un mes para ver si realmente vale la pena pagar por el premium 
en Yara. 
 
 
N° Entrevista 04 
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Fecha y Hora 01 de Noviembre del 2019, 15:00 pm 
Duración 5:25 minutos 
Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
Entrevistado 
Galit Nina 
Link 
https://www.youtube.com/watch?v=CZUbr-q_oYE 
Resumen de 
Entrevista 
Comenzamos la entrevista como todas las demás haciéndole una 
pequeña introducción de nuestra propuesta de negocio. Cuando le 
hicimos la pregunta acerca de nuestra propuesta de valor, nos comentó 
la importancia de tener una aplicación como esta para prevenir y alertar. 
Asimismo le gustaría que la aplicación alerte acerca de una aplicación 
peligrosa. Resaltó también la importancia de que la aplicación sea de 
rápido acceso y de fácil uso. Ella nos explicó la importancia de que las 
alertas sean verdaderas y que no sean por que algo les parezca. 
Asimismo nos explicó que las redes sociales son el principal medio por 
el cual se debería publicitar la marca. Además nos comentó que le 
parece atractivo el nombre. En cuanto al prototipo, nos comentó que no 
debería pedir datos ni contraseñas para que la mayor cantidad de gente 
se pueda inscribir en la aplicación. Deberíamos aumentar funciones 
como contactos de emergencias o alertas a contactos no registrados. Al 
comentarle de las posibilidades de nuestra propuesta premium, quedo 
encantada y nos mostró su ánimo por contar próximamente con una 
aplicación como la nuestra. 
 
 
N° Entrevista 05 
Fecha y Hora 02 de Noviembre del 2019, 19:00 pm 
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Duración 7:07 minutos 
Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
Entrevistado 
Miguel Flores 
Link https://soundcloud.com/santiago-yamamoto/mf. 
Resumen de 
Entrevista 
Al comenzar la entrevista se le hizo una pequeña introducción acerca 
de nuestra propuesta de valor. Al preguntarle acerca de nuestra 
propuesta nos comentó que es una muy buena opción para poder 
combatir la inseguridad creciente que existe en Lima. Asimismo, nos 
comentó que es muy buena por las posibilidades que ofrece esta 
aplicación. Resaltó no conocer otra aplicación que funcione como Yara. 
Por otro lado, nos comentó la importancia de que Yara te avise que tan 
peligroso es una zona. Asimismo resaltó la importancia de que sea 
rápida y de fácil uso, y cree que es muy importante nuestra propuesta 
para poder reducir los robos. Nos comentó también que las redes 
sociales son el medio en el que mayor publicidad deberías hacer y que 
el nombre es fácil de reconocerlo y relacionarlo con el tema de 
precaución. Además, nos comentó que lo descargara y lo utilizaría. Por 
otro lado, sería importante que se comunique que otras cosas suceden 
dentro de la zona, como: prostitución, drogadicción, entre otros. Con el 
tema de nuestra propuesta Premium, al conocer las posibilidades de 
nuestra app, si estaría dispuesto a contratar el Premium por los 
beneficios. 
 
 
N° Entrevista 06 
Fecha y Hora 02 de Noviembre del 2019, 20:00 pm 
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Duración 5:29 minutos 
Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
Entrevistado 
Isaac Arizaca 
Link https://soundcloud.com/santiago-yamamoto/ia 
Resumen de 
Entrevista 
En este caso se le comenzó haciendo un breve resumen acerca de 
nuestra propuesta de valor. Nos comentó que le parece muy buena 
nuestra aplicación, debido a que la delincuencia a aumentado mucho en 
Lima. Asimismo le gustaría, que la aplicación, avisa que zona es la más 
peligrosa dependiendo en donde se encuentre para poder tomar 
precauciones. Le gustaría que la aplicación fuera de uso práctico por 
uso de botones sin necesidad de escribir. Nos dijo que puntuará con un 
5 nuestra propuesta de valor y que es muy importante lo que estamos 
haciendo por la ciudadanía. Nos comentó también usar Instagram y 
Facebook para publicitar esta aplicación, así como también, le parece 
atractivo nuestro nombre. Le agregaría que se pueda premiar a los 
usuarios que más participan en la aplicación. Además nos comentó que 
si descargaba la aplicación y la utilizaría en su vida diaria. En cuanto a 
la propuesta premium, nos comentó que es muy interesante las nuevas 
propuestas que trae consigo y que sí estaría dispuesto en pagar 5 soles 
al mes por un servicio completo para su seguridad. 
 
 
N° Entrevista 07 
Fecha y Hora 03 de Noviembre del 2019, 11:00 am 
Duración 4:52 minutos 
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Entrevistador 
Santiago Yamamoto 
Entrevistado 
Julia Valdez 
Link https://soundcloud.com/santiago-yamamoto/jv 
Resumen de 
Entrevista 
Al comenzar la entrevista se le hizo una pequeña introducción acerca 
de nuestra propuesta de valor. Cuando le comentamos acerca de nuestra 
propuesta nos comentó que sería muy útil, sobre todo para sus hijos que 
son bien distraídos al momento de regresar a casa ya que paran todo el 
tiempo en el celular. Nos comentó que sí le gustaría que indique que 
zonas son las más peligrosas para poder estar al tanto de que sucede y 
mantenernos alertas en esos lugares. Le gustaría , también, que la 
aplicación sea de fácil acceso y que sea rápida de usar para poder recibir 
y enviar rápidamente las alertas. Nos comentó que le gustaría ver la 
publicidad por medios como la tv y la radio, pero que le interesaría que 
se encuentre también en internet para que personas de edades menores 
como sus hijos puedan enterarse de esta app. Al enseñarle el mock up 
quedó sorprendida por la facilidad con la que se usa y lo bien explicado 
que esta todo y que, sin duda, lo descargare y lo empezaría a usar para 
poder alertar a todos esos jóvenes que están distraídos en los transportes 
públicos. Al comentarle acerca de nuestra propuesta online, sin duda 
alguna, nos dio su aprobación y no solo lo contrataría ella, si no también 
lo contrataría para sus hijos.  
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N° Entrevista 08 
Fecha y Hora 7 de Octubre del 2019, 7:00 PM 
Duración 7:05 
Entrevistador 
Luis Felipe Pachas 
Entrevistado 
Naori Cortez Burga 
Link https://www.youtube.com/watch?v=68kh0oxMqG0&t=9s 
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Resumen de 
Entrevista 
La entrevista empezó con una breve presentación del proyecto acerca 
de la aplicación YARA. Luego de la presentación se pasó a las 
preguntas en el cual el usuario pudo dar su punto de vista acerca de lo 
que le parecía y las mejoras que haría en la plataforma. En primer lugar 
comentó que la idea era muy interesante, ya que combatía un problema 
que casi todos viven en su dia a dia, el cual es la inseguridad por temor 
a ser asaltado en cualquier momento, además nos dijo que sería bueno 
si es que se lanza lo más pronto posible esta aplicación. Después de las 
preguntas iniciales se mostró el mock up, Naori empezó a ver las 
funcionalidades y le pareció muy interesante, ya que era práctico al 
momento de querer alertar a otro usuario en caso esté en una situación 
de peligro tanto él como ella. También nos dijo una mejora que se podría 
hacer a la aplicación, la cual era poner más información acerca de los 
delincuentes como el lugar donde ocurrió el delito, mostrar el rostro de 
los delincuentes para que la gente los reconozca y tomen sus 
precauciones, así como la ropa que lleva puesto el delincuente a la hora 
que el usuario lo reconozca para que se haga más fácil su identificación. 
Por último se agradeció por el tiempo brindado para realizar la 
entrevista. 
 
 
N° Entrevista 09 
Fecha y Hora 10 de Octubre del 2019, 8:PM 
Duración 5:17 
Entrevistador 
Luis Felipe Pachas 
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Entrevistado 
Elizabeth Melgarejo 
Link https://www.youtube.com/watch?v=BzLG1QJmosQ&t=2s 
Resumen de 
Entrevista 
Como en las entrevistas anteriores se empezó con una introducción del 
nuestro proyecto, abarcando la problemática acerca de la inseguridad 
ciudadana. Luego de una breve introducción se procedió a las preguntas 
en la cual aseguró la existencia de ese problema, ademas que le parecía 
muy buena si es que se logra desarrollar esta aplicación, ya que además 
que ayuda a la prevención crea una comunidad activa. Aseguró que 
descargaron la aplicación. Después se procedió a las preguntas 
relacionadas a la versión premium de la app, donde indico que primero 
tendría que probar la versión gratuita y si le gusta, lo más probable es 
que si este dispuesta a pagar 5 soles mensuales por las funcionalidades 
que se le mencionaron. 
 
 
N° Entrevista 10 
Fecha y Hora 22 de Octubre del 2019, 7:00 PM 
Duración 10:27 
Entrevistador 
Dámaris Sotelo  
Entrevistado 
Elionnes Aldahir Vicente Guelac 
Link 
https://www.youtube.com/watch?v=h9iKqMyknQE 
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Resumen de 
Entrevista 
Luego de haberse explicado la problemática que Yara resuelve se dejó 
que el entrevistado interactúe con el app. El nombre le pareció atractivo, 
le pareció útil y práctico el motivo del aplicativo, el formato de 
enmascarar la alerta en formato de aviso publicitario le parece genial 
(pensó que era una forma de enmascarar el aviso). Además, el registro 
le es más cómodo por mail porque siente que no comparte mucho su 
privacidad, siendo el orden de su confianza de registro: Mail, gmail, 
facebook, y por último, su número de teléfono. Observó que las alertas 
deben ser enmascaradas como publicidad, solo deben ser dos botones, 
y que la inclusión del mapa es crucial con los puntos donde ocurren más 
actividades de hurto. Entre las preguntas que se planteó son: ¿Cómo 
aprende el usuario a usar el app? ¿Cómo el usuario sabe que la alerta no 
es solo publicidad y spam y no confunda las alertas y el usuario borre 
el aplicativo?. Frente a esas preguntas, añadió las siguientes ideas: 
implementar videos de ayuda de uso al usuario; incluir un mapa; y 
simplificar a sólo hacer dos botones. 
 
 
N° Entrevista 11 
Fecha y Hora 21 de Octubre del 2019, 8:PM 
Duración 8:04 
Entrevistador 
Dámaris Sotelo  
Entrevistado 
Carmen Zorrilla Huerta 
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Link 
https://www.youtube.com/watch?v=QN0bLepwxIw&t=25s 
Resumen de 
Entrevista 
Carmen había participado antes de una entrevista de validación del 
problema por lo que luego le fue fácil conocer el objetivo del app. Entre 
lo más relevante, le parece útil el motivo del aplicativo, le agradaba el 
formato de secreto, práctico y silencioso. Además, hizo observaciones 
sobre el filtro de las personas, que debe ser serio pues mucha gente 
puede entrar a sólo de forma broma. Entre las preguntas se se planteó: 
¿Cómo asegurar que las personas no hacen bromas con las alertas?. Casi 
todas sus observaciones fueron guiadas a cómo filtrar que las alertas 
sean reales y no ficticias. 
 
 
N° Entrevista 12 
Fecha y Hora 22 de Octubre del 2019, 7:00 PM 
Duración 7:12 
Entrevistador 
Dámaris Sotelo 
Entrevistado 
Mariana Flores Cortez 
Link 
https://www.youtube.com/watch?v=oI1krz_mhp8&t=10s 
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Resumen de 
Entrevista 
En este caso luego de hacerle la entrevista de la validación del problema 
se le explico como Yara apuntaba a solucionar dicha problemática y se 
le mostró el aplicativo para que pueda interactuar con el. En un inicio 
solo el hecho de ver el nombre (Yara) causó gran sorpresa en la 
potencial usuaria y le llamó la atención la relación entre la jerga y el 
grupo objetivo al que iba dirigido esta aplicación. Respecto a la 
plataforma de inicio, le pareció regular/normal pero que ya al entrar al 
perfil el layout no era muy dinámico ni vistoso. Ella sugirió que se sea 
algo más visual como un mapa y que así como Waze coloca las zonas 
de más tráfico en rojo, la aplicación también lo haga con las zonas de 
mayor incidencia de robos. Le agradó que el aplicativo sea sencillo, 
práctico y que no sea muy pesado. Para ella está era una variable 
importante al descargar un app, que esta no ocupe mucho espacio en su 
memoria, sino al final de usarla un par de veces la termina borrando por 
tener otros aplicativos de entretenimiento. Dos temas,antes 
mencionados por otros entrevistados, fueron mencionados por ella: (1) 
la aplicación se presta para hacer bromas; y (2) la alerta se va a 
confundir con un spam/publicidad y nadie lo va a leer. Una de las 
sugerencias fue que también se pueda tomar fotos al sospechoso o ratero 
y se puedan hacer comparativos. Como observación, ella sí prefería 
tener dos botones de emergencia, uno para casos sospechosos y otro 
para cuando el robo se ha dado, pues considera que sería una forma de 
prevención a la ocurrencia de un robo. 
 
 
N° Entrevista 13 
Fecha y Hora 22 de Octubre del 2019, 8:PM 
Duración 7:17 
 
 
 
 168 
Entrevistador 
Dámaris Sotelo 
Entrevistado 
Pedro González Colareta 
Link https://www.youtube.com/watch?v=oI1krz_mhp8&t=10s 
Resumen de 
Entrevista 
Previamente se le comentó de la problemática que Yara trata de mitigar 
desde una perspectiva proactiva/preventiva, lo que le llamó bastante la 
atención y demostró interés desde el inicio en el producto. Para Pedro 
el aplicativo debería tener más funciones y el nombre debería cambiar, 
dado que a él le trae una imagen insegura de un grupo de “pirañitas” y 
no le daría la seriedad necesaria. Al interactuar con el aplicativo le 
pareció interesante contar con una herramienta que te permita estar 
alerta en tu ciudad de una forma práctica; no obstante, también sugirió 
que el aplicativo deberia estar aliado a entidades de seguridad para 
informales de los robos y demás. Respecto a los iconos de los botones 
de alerta el prefiero que sean iconos más visibles y de mayor impacto, 
donde en vez de una silueta del ratero esté un arma. Preguntó si el 
aplicativo seria gratuito y mencionó que de no serlo no se lo descargaria, 
no porque considere que no tiene valor pero porque la mayoría e apps 
son gratuitas. Luego de ello, se mencionó la posibilidad de tener un Yara 
prime, que sí cobre pero que deba tener mayores funciones. Durante 
esta conversación mencionó que esta aplicación funciona como un 
prosegur pero para personas de a pie. 
 
N° Entrevista 13 
Fecha y Hora 23 de Octubre del 2019, 8:PM 
Duración 4:52 
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Entrevistador 
Dámaris Sotelo 
Entrevistado 
Emily Alvarez Valdivia 
Link https://www.youtube.com/watch?v=bZ0TvRR7kWE 
Resumen de 
Entrevista 
Se inició haciendo la entrevista de validación del problema, en el que 
ella comentó haber sufrido 8 robos en su vida, y siempre se siente 
insegura en transporte público. Por ello, a ella le pareció muy buena 
idea, y le genera confianza y la posibilidad de evitar ser robada. Logró 
diferenciar el botón de posible peligro y robo, y le es útil ambos para 
diferentes situaciones. De esta forma, ella siente que se puede evitar 
todo robo. le ha parecido práctico, y la geolocalización le interesa y le 
parece útil. Entre sus criticas constructivas, le parece que sea simple 
pero que tenga más información completa, se vean imágenes de las 
zonas peligrosas, entre otras funciones. También, le parece que 
visualmente debe ser más atractiva. 
 
 
N° Entrevista 14 
Fecha y Hora 26 de Octubre del 2019, 8:PM 
Duración 4:04 
Entrevistador 
Dámaris Sotelo 
Entrevistado 
Carmen Calle 
Link https://www.youtube.com/watch?v=M__fqCU21g0 
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Resumen de 
Entrevista 
En su caso ella no usa transporte público, solo taxis, auto particular y 
en algunos casos, metropolitano. La principal diferencia de esta 
entrevistada es que ella no pertenece a nuestro target principal, y por lo 
tanto le parece que el aplicativo la pondría más nerviosa y le molestaria 
que le lleguen alertas de posibles peligros pues la pondría tensa. Le 
parece interesante y puede ser de ayuda para muchas personas, pero que 
a ella principalmente no le serviría ya que no usa transporte público y 
le genera ansiedad saber que hay robos a sus lados. Por lo demás, 
considera que  el aplicativo se ve bien, es práctico y se lo enseñaría a su 
alumnado para que se cuiden entre ellos. Lo principal que le agradó fue 
el hecho de crear esta comunidad de autoayuda y la posibilidad de tener 
alertas de forma instantánea-al momento por geolocalización. 
 
 
 
Concierge: 
 
N° Entrevista 01 
Fecha y Hora 28 de octubre del 2019 
Duración 6:59 minutos 
Entrevistador Santiago Yamamoto 
Entrevistado Zoila Pino – Gerente Comercial - Barsol 
Link https://www.youtube.com/watch?v=XT1zxL9Aa98&t=1s 
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Resumen de 
Entrevista 
La señora Zoila Pino es la gerente comercial de Pisco Barsol, encargada de 
las áreas más importantes dentro de la empresa. Se le realizó la entrevista 
debido a su basto conocimiento en marketing, nuevas tendencias y sobre 
todos del mercado actual, específicamente en la publicidad online. Se 
comenzó la entrevista brindándole una introducción a nuestro proyecto, 
enfocándonos en nuestra propuesta de valor para las empresas. Nos comentó 
que le parece muy interesante nuestra propuesta, en cuanto a los pro de 
nuestra aplicación, le llamó la atención que fomente la cooperatividad 
ciudadana y que se trate de atacar un problema que está afectando a la 
población en estos tiempos. Por otro lado, nos indico que es muy importante 
el tiempo al momento de enviar la alerta y cuanto se demora el usuario en 
obtenerla. Asimismo,  nos comentó que debería tener un sonido distintivo o 
alguna variación que lo diferencie de los sonidos comunes de sus otras 
aplicaciones y evite ser ignorado. En cuanto al precio de nuestro servicio, nos 
comentó que se tiene que evaluar, debido a que es un poco alto, sobre todo, 
por ser una aplicación nueva y que, en este caso, ella representa a una 
empresa pequeña que no tiene tanto gasto en este medio. Le gustaría que 
tenga una segmentación muy buena que ubique los nichos a los cuales se 
quiere llegar, no solo como publicidad, sino como aviso ciudadano y 
contribuir con la población. Asimismo, nos comentó la importancia de poder 
incentivar la creatividad mutua entre la población y no “vendernos” como 
una empresa de publicidad sino una de cooperatividad mutua. Le pareció muy 
atractivo el nombre y el prototipo de nuestra aplicación. Para finalizar, dio 
hincapié en la necesidad de enfocar los precios para cada cliente, en donde 
se mantenga un precio debido al tamaño de cada empresa y segmentarlos, 
para ofrecerles algo distinto a cada empresa que quieran participar. 
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N° Entrevista 02 
Fecha y Hora 14 de Octubre del 2019, 7:PM 
Duración 4:28 
Entrevistador 
Luis Felipe Pachas 
Entrevistado 
Andrea 
Link https://www.youtube.com/watch?v=MtOR6SA-NCM&t=27s 
Resumen de 
Entrevista 
Andrea es una trabajadora de la empresa Daly Tours, encargada del área 
de Marketing. Primero se hizo una presentación del proyecto y el 
funcionamiento de la aplicación. Luego se procedió a las preguntas 
donde dijo estar de acuerdo con la idea de que aparezca en los mensajes 
de alerta la empresa en la que trabaja, ya que ambos estarían 
beneficiándose y atacando un problema que se vive dia a dia en todo el 
país, por ello sería una idea buena el asociarse por un tiempo para 
trabajar junto con yara. En la segunda pregunta se le preguntaron los 
pros y contras de la aplicación, en donde ella respondió que un pro seria 
el tener un sentimiento de tranquilidad, el contra serían las personas que 
no tendrían descargada esta aplicación, ya que no se estarían 
previniendo se es que ocurre un asalto cerca de él o ella. La última 
pregunta se le preguntó si estaría dispuesta a que la empresa trabaje con 
la marca YARA con el presupuesto mostrado, también nos dijo que una 
mejora seria poner las fotos de los delincuentes para poder estar más 
prevenidos, pero también buscar mas formas de informar, es decir que 
no sea solo por la aplicación, sino por sitios donde las personas revisen 
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frecuentemente tales como facebook o instagram. Al final se agradeció 
por el tiempo brindado. 
 
 
Experimento 
 
 
Presentación de la propuesta. 
 
Durante nuestro día a día estamos expuestos a la constante inseguridad dentro de la ciudad de 
Lima y, a pesar, de nuestro constantes esfuerzos por tratar de mantenernos seguros y alertas, 
muchas veces no somos los capaces de detectar una situación de peligro a tiempo. Yara es una 
aplicación gratuita, en la cual, los usuarios que hayan descargado la aplicación, puedan alertar 
a otros usuarios que se encuentren dentro de un rango específico alrededor de ella de alguna 
posible situación de peligro ya sea dentro de un transporte público o en las calles. La aplicación 
contará con 3 botones los cuales tendrán mensajes personalizados (dependiendo de la 
gravedad), que llegarán a los celulares de los usuarios más cercanos, con total discreción y 
totalmente en el anonimato.  
 
 
Presentación de ustedes y Datos básicos de entrevistados. 
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Preguntas filtro 
 
Pregunta 1 : ¿Crees que existe inseguridad en la zona en que habitualmente transitan?  
O Si 
O No 
Pregunta 2 : ¿Alguna vez tú, algún conocido o familiar han sido víctima de algún tipo de robo? 
 
O Si 
O No 
 
Preguntas para validación 
 
Pregunta 3: En un grado de satisfacción en donde 5 es muy satisfecho y 1 es poco satisfecho 
¿Cómo te sientes con la actual seguridad de tu distrito o zona en que habitualmente transitan? 
    1 2 3 4 5 
Poco Satisfecho  O O O O O Muy Satisfecho 
 
Pregunta 4: ¿Con qué frecuencia has sentido que te encuentras en alguna situación de peligro 
durante tu día a día? 
 
O Más de 5 veces por semana 
O 4 veces por semana 
O 3 veces por semana 
O 2 veces por semana 
O Menos de 2 veces por semana 
 
Pregunta 5: ¿Alguna vez has reconocido a algún ladrón o persona que generalmente causa 
problemas dentro de la zona en que comúnmente transitas? 
O Si 
O No 
 
Pregunta 6: ¿Cuántas veces has sido víctima de algún tipo de robo? 
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O Más de 5 veces 
O 4 veces 
O 3 veces 
O 2 veces 
O Menos de dos veces 
 
Pregunta 7: ¿ Sientes que las entidades públicas de seguridad ciudadana brindan un buen 
servicio a la comunidad? 
O Si 
O No 
 
Pregunta 8 : En un grado probabilidad en donde 5 es muy probable y 1 es poco probable ¿Qué 
tan probable sería que ayudes a una persona en caso se estar presentes en una situación de 
peligro?  
   1 2 3 4 5 
Poco Probable  O O O O O Muy Probable 
 
Pregunta 9: En un grado probabilidad en donde 5 es muy probable y 1 es poco probable ¿Si 
pudieras alertar a la gente de alguna situación de peligro, sin que se exponga tu identidad y en 
total sigilo, ayudarias a las demás personas a mantenerse atentos? 
   1 2 3 4 5 
Poco Probable  O O O O O Muy Probable 
 
Pregunta 10: ¿En qué situación crees que te encuentras en mayor peligro mientras te movilizas? 
Ponderalos, en donde, 1 es una situación de poco peligro y 5 de mucho peligro 
    1 2 3 4 5 
Micro/Bus   O O O O O 
Taxi de la calle  O O O O O 
Taxi por aplicativo  O O O O O 
Caminando   O O O O O 
Corredor   O O O O O 
Metropolitano/tren eléctrico O O O O O 
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Pregunta 11: En un grado de satisfacción en donde 5 es muy satisfecho y 1 es poco satisfecho 
¿Cómo te sentirías con una aplicación como nuestra propuesta en el mercado? 
   1 2 3 4 5 
Poco Satisfecho O O O O O Muy Satisfecho 
 
Pregunta 12: ¿Descargarías nuestra aplicación y nos ayudarías a alertar a la gente en caso de 
detectar alguna situación de peligro? 
 
O Si 
O No 
O Tal vez 
O Nunca 
 
Pregunta 13: ¿Crees que la gente esté dispuesta a pagar por el uso de esta aplicación? 
 
O Más de 5 soles 
O 4 soles 
O 3 soles 
O 2 soles 
O Menos de 2 soles 
 
Pregunta 14: En un grado probabilidad en donde 5 es muy probable y 1 es poco probable ¿Qué 
tan probable crees que los estudiantes usen esta aplicación en su día a día? 
   1 2 3 4 5 
Poco Probable O O O O O Muy Probable 
 
 
ENTREVISTAS: 
 
Nombre Links 
Felipe Pachas ● https://www.youtube.com/watch?v=eJxQ-
IpTFFs&t=3s 
● https://www.youtube.com/watch?v=c73H_LMsj
NA&t=2s 
● https://soundcloud.com/luis-felipe-
pachas/entrevista-martha-2 
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● https://soundcloud.com/luis-felipe-
pachas/entrevista-veronica 
● https://soundcloud.com/luis-felipe-
pachas/entrevista-martha-3 
● https://www.youtube.com/watch?v=0vBruqYd3
Xw&t=1s 
● https://www.youtube.com/watch?v=17b0nhDS8z
Y&t=2s 
Luis Alejandro Pareja ● https://soundcloud.com/alejandropr96/rodrigo-
proyecto 
● https://soundcloud.com/alejandropr96/validacion-
bruno 
● https://soundcloud.com/alejandropr96/rodrigo-
validacion 
● https://soundcloud.com/alejandropr96/aphrica-1 
● https://soundcloud.com/alejandropr96/senora-
mary-2 
● https://soundcloud.com/alejandropr96/aphrica 
● https://soundcloud.com/alejandropr96/senora-
mary 
Gianmarco Mejía ● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/entrevista-martha-duran-parte-1-gianmarco 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/entrevista-martha-duran-parte-2-gianmarco 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/entrevista-raul-alegria-gianmarco 
● https://youtu.be/JU6VD42su_s 
● https://youtu.be/QopNx8ucefs 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/entrevista-de-validacion-mvp-numero-
3/s-anBMZ 
● https://youtu.be/yD6w2wPSOVI 
● https://youtu.be/XW147S867FE 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/andrew-alban-parte-1 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/andrew-alban-parte-2 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/entrevista-luis-vizarreta 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/juan-pedro 
● https://soundcloud.com/gianmarco-
mejia/jhon-entrevista-validacion 
●  
Santiago Yamamoto Pino ●  
 
